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TEMA 
 
Implementación de un producto  en  Banco Solidario S.A. “Créditos Grupales  Micro 
empresariales en el Sector Rural” del Distrito Metropolitano de Quito”. 
 
RESUMEN EJECUTIVO 
 
El presente tema de tesis desarrollada tiene la finalidad de mejorar sus pequeños negocios 
de comercio, manofactura y producción y así poder minimizar la pobreza  en muchas  
familias Ecuatorianas  de bajos recursos, ya que la expectativa de  Banco Solidario  es 
satisfacer las necesidades de clientes externos, ya que su enfoque y producto principal de la 
empresa es las micro finanzas. 
Además los créditos grupales deberán tener un apoyo de asesoramiento total del Asesor de 
Microempresa asignado a cada grupo conformado  quien será la persona encargado de ver 
su entorno económico. 
En conclusión puedo indicar que el desarrollo del nuevo producto será para dar un nuevo 
enfoque y  sea identificado como una Institución Financiera que está enfocada a reducir la 
pobreza en el País,  que otorga créditos grupales con mayores facilidades y beneficios, y el 
cliente mejore sus ingresos económicos diarios a fin de mantener una mejor forma de vida 
en la sociedad.  
 
Palabras Claves: RIESGOS, POLÍTICA, INDICADORES, SCORING, 
CAPACIDAD. 
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TOPIC 
 
Implementation of   product in Solidarity Bank SA "Microenterprise group loans in the Rural 
Sector" of the Metropolitan District of Quito." 
 
EXECUTIVE SUMMARY. 
 
This thesis topic developed in order to improve small business trade, and production itself is 
manufactured and thus minimize poverty in  many low-income families in Ecuador, as the 
expectation of Solidarity Banc is meeting the needs of external customers, as approach and main 
product of the institution. 
 
Also lending support group will have a total advisory Microenterprise Advisor assigned to each 
group made the person who will be responsible for seeing their economic environment. 
 
In conclusion I can state that the development of the new product is to give a new approach and 
is identified as a financial institution that is focused on reducing poverty in the country, which 
provides group loans with better facilities and benefits, and improve customer revenue 
economic daily in order to maintain a better way of life in society. 
 
Keywords: RISK, POLICY, INDICATORS, SCORING, CAPACITY 
 
  
  
xvi 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
1 
INTRODUCCIÓN 
 
La presente investigación tiene como objeto elaborar un estudio de factibilidad para la creación de 
producto de créditos grupales microempresariales en el sector rural del Distrito Metropolitano de 
Quito. 
 
El aspecto más importante de este producto consiste en mejorar las condiciones de vida de muchas 
familias que por muchas ocasiones fueron rechazadas en varias Instituciones Financieras, la finalidad 
de la creación de este producto es para ayuda a muchas mujeres emprendedoras que  existen hoy en 
día en nuestro País. 
 
Está propuesta está enmarcada para minimizar la pobreza de muchas familias y mejorar sus ingresas 
en sus actividades económicas de producción, comercio y manufactura. 
 
En el primer capítulo trata sobre los aspectos más relevantes alcanzados por Banco Solidario S.A., 
sus objetivos, principios y metas que ha logrado durante una trayectoria en el mercado Financiero, a 
demás  es una Institución emprendedora y pionero de créditos micro empresariales. 
 
Se desarrolló la gestión de Riesgo de Crédito, su evaluación, los tipos de riesgos financieros que es 
una incertidumbre a hechos que ocurrirán a futuro, análisis de Riesgo Operativo el cual representa 
fallas operativas, procesos- personas  o deficiencias de sistemas informáticos. 
 
Para el estudio de mercado se utilizó la investigación de campo para determinar la demanda 
potencial del nuevo producto que tendrá una buena apreciación en el mercado objetivo, obteniendo 
un resultado positivo con el cual se continuara desarrollando el proyecto, con respecto a la oferta, se 
encontró instituciones Financieras que otorgan créditos grupales con una cantidad significativa de 
clientes, También se realizó el estudio del Marketing Mix, sus objetivos características del producto 
y su proceso del “producto, Costos, Promoción y Publicidad y Plaza” del nuevo producto que Banco 
Solidario S.A.  
 
Para el modelo de crédito Grupal micro- empresarial en el sector rural, se analizó la metodología a 
utilizar, características, nuevas estrategias para ingresar al mercado, y sus responsabilidades de cada 
integrante del grupo que deberá cumplir con lo detallado en la norma. 
 
En el Estudio Financiero se realizó cálculos de los costos y gastos, los ingresos por cada  crédito 
otorgado a cada uno de los grupos solidarios y ampliados, sus proyecciones, también se habla del 
financiamiento del proyecto y se establece la inversión inicial. 
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Se determina la Evaluación Financiera, a través de los indicadores de rentabilidad: Valor Presente 
Neto, Tasa Interna de Retorno, Recuperación del Capital y la Relación del Beneficio Costo. 
 
Se estudió los aspectos positivos y negativos que se puede presentar durante el  lanzamiento del 
producto, buscar nuevas estrategias para el mejoramiento del proceso del producto y así poder ganar  
mercado Financiero y así transmitir a la población activa del sector rural del Distrito Metropolitano 
de Quito, además se analizo los índices de riesgo. 
 
Finalmente se presenta las conclusiones y recomendaciones a las que llegó una vez finalizado la 
investigación. 
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TEMA 
“IMPLEMENTACIÓN DE UN PRODUCTO  EN  BANCO SOLIDARIO S.A. 
“CRÉDITOS GRUPALES  MICRO EMPRESARIALES EN EL SECTOR RURAL 
“DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO”. 
 
 
CAPITULO  I 
1. GENERALIDADES 
1.1. Importancia y Justificación 
 
1.1.1. Importancia 
 
Es dar un cambio o buscar varias alternativas para solucionar problemas económicos de familias de 
bajos recursos, brindándoles nuevas oportunidades de trabajo y crecimiento a varios grupos de 
familias, y sepan apreciar la importancia  y los beneficios del nuevo producto que Banco Solidario 
S.A., está ofreciendo  a varias familias. Las participantes aprueban el ahorro como requisito 
necesario del programa y además son capaces de aportar diariamente a un fondo adicional para el 
mejoramiento, y crecimiento de sus pequeños negocios. El programa actuará y se lo cotizará como 
una ayuda social a varas familias con un asesoramiento técnico que le ayudara a planificar a futuro 
su crecimiento económico. Es importante una estrategia de promoción del ahorro popular juega un 
papel clave en la promoción de la equidad, la integración social y geográfica y la eficiencia de la 
producción de pequeñas y medianas microempresas que conforman la mayoría de nuestro cliente del 
segmento microempresario. 
Este tipo de mecanismos lograra superar los problemas de limitaciones de garantías que presentan 
familias en situación de pobreza y extrema pobreza. 
Estás actividades dentro de este modelo de “Crédito Grupal Micro-empresarial al Sector Rural”, 
servirá para atender puentes entre los valores tradicionales de mantener el estatus social y el deseo de 
seguir creciendo a futuro y eliminar la pobreza en nuestro país.  
Tradicionalmente, está última actitud ha sido vista con suspicacias y envidia, como una forma de 
debilitar los lazos comunitarios.  
El sistema de grupo no solo proporciona una garantía de repago sino que disminuye los costos 
administrativos del financiamiento porque es el propio grupo el que administra los préstamos 
individuales. Además, la rotación de la posición de líder del grupo, que  les da la oportunidad a sus 
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miembros de asumir responsabilidades de liderazgo, participar en actividades sociales de la 
comunidad y mejorar su autoestima. Esto tiene un efecto positivo en la identidad individual de los 
miembros y ayuda al desarrollo de la identidad colectiva y la participación comunitaria, preparando a 
los miembros de la comunidad para enfrentar los problemas y resolverlos de manera endógena. 
1.1.2. Justificación 
 
Es factible la creación de un nuevo producto Financiero para la población rural del Distrito 
Metropolitano de Quito,  a través de un planteamiento de procesos que contribuya el desarrollo y 
crecimiento económico de muchas familias de bajos recursos económicos para fomentar el  desempleo 
y subempleo en el País,  y eliminar barreras que existe en varios sectores rurales lo que configura una 
problemática de pobreza y marginalidad mediante varias alternativas para la formación de 
microempresas pequeñas.  
Un aspecto importante de este proyecto consiste en mejorar las condiciones de vida de las familias 
pobres de bajos recursos y en este sentido, la actividad económica de sus pequeños negocios cobra una 
gran importancia esencial. 
Está investigación permitirá conocer los montos, tasas, grupos e Instituciones Financieras que otorgan 
créditos micro-empresariales, se presentará información actualizada y análisis de los mismos con la 
finalidad de establecer si existe un apoyo al micro-empresario emprendedor. La institución Financiera 
otorgara créditos grupales a personas  que tienen pequeños negocios de comercio, producción y 
manofactura  con el fin de solucionar la pobreza y extrema pobreza que ha sido de difícil acceso a las 
oportunidades de financiamiento a muchas familias por varias ocasiones en el sector financiero,  al 
tener un proceso óptimo de concesión de “Créditos Grupales Micro-empresariales Rurales” el cual se 
brindara nuevas oportunidades  en el desarrollo social y buscar varias alternativas  al micro-
empresario para el crecimiento económico y  mejorar su forma de vida, a beneficio de la población 
rural del Distrito Metropolitano de Quito.  
1.2. Síntesis Histórica del Banco Solidario S.A  
 
Gracias al soporte  de Fundación Alternativa, promotora social del Banco, y enlace Inmobiliario, 
promotor financiero, nace Enlace Sociedad Financiera el 15 de Mayo de 1995 su matriz principal 
está ubicado en la Amazonas 3887 y Corea Quito- Ecuador, como la primera institución financiera 
regulada, con capital 100% privado en Latinoamérica, especializada en ofrecer servicios financieros 
a los sectores desatendidos por la banca tradicional y particularmente los microempresarios.  
Banco Solidario se constituyó mediante escritura pública que, previo mandato de la Superintendencia 
de Compañía, fue inscrita en el Registro Mercantil el 7 de Agosto de 1996. 
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Banco Solidario es una Sociedad Anónima cuyo capital está dividido en acciones negociables, que 
está formado por la aportación de los accionistas que responden únicamente por el monto de sus 
acciones y está sujeta a todas las reglas de las sociedades o compañías mercantiles anónimas. 
Esta imagen corresponde a la oficina principal de la Institución. 
 
GRAFICO N° 1 
EDIFICIO MATRIZ DE BANCO SOLIDARIO S.A 
 
Fuente: Banco Solidario S.A 
 
En definitiva, para el Banco Solidario su principal cliente es el Microempresario y la persona de 
limitados recursos que buscan una vida digna, por ende, sus mayores esfuerzos tanto humanos como  
económicos están destinados a satisfacer sus necesidades, sus perspectivas, completamente 
diferentes a la realizada por la Banca Convencional. 
Desde sus inicios el banco busco ser líderes en el negocio financiero con misión social. La 
integración entre lo financiero y lo social lo diferenciaba del resto de instituciones financieras.  
La banca tradicional otorga préstamos a los que más tienen. Banco Solidario da crédito al que no 
tiene, para nosotros el crédito es creer y basamos nuestra gestión en una idea clave: creer en la gente 
por lo que es, más que por lo que tiene. Desde esta perspectiva, se captó recursos para canalizarlos 
hacia los sectores más desfavorecidos. 
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Gracias a esta filosofía, el banco encontró aliados internacionales interesados en promover la nueva 
industria en el Ecuador.  
 
Desde enero de 1998 La institución pasa a ser oficialmente miembro de la Red Acción, aunque su 
vínculo con esta organización se inicia en 1996 a través de asistencia técnica para el fortalecimiento 
del programa de microcrédito.   
 
En 1998 Banco Solidario abrió su Sucursal en Guayaquil contando con 23 colaboradores. Según José 
Rafael Silva, Director Regional del Solidario, en la actualidad, en Guayaquil, el Banco cuenta con 95 
colaboradores, una nueva matriz, tres agencias y 7 ventanillas de extensión. 
 
Cuenta con más de 18000 clientes activos, mantiene convenios de colaboración con la 
Municipalidad, la CCG, PROGESTION así como la Univ. Tecnológica Empresarial de GYE, la 
CAPIG, Fundación Plan Más Alimentos, y apoya en el proyecto de Regeneración Urbana del Cerro 
Santa Ana. El programa brinda crédito a los pequeños comerciantes de los mercados, maneja el 
efectivo de las ventas a través de las ventanillas de extensión. En éstas se pagaba también 20.000 
retiros mensuales del Bono de Desarrollo Humano. (Anterior Bono Solidario del Estado para 
personas de extrema pobreza). 
 
Durante la presentación de la gestión del Solidario, el Alcalde Jaime Nebot Saadi ató las cintas de la 
inauguración-en lugar de cortarlas- en un símbolo de unión y de solidaridad entre Guayaquil y el 
país. Señaló que este era un acto con trascendencia social. “El hecho de que este Banco no sea 
originario de Guayaquil es una forma de creer en la unidad nacional. No importa de donde venga, ser 
guayaquileño no es solo haber nacido en Guayaquil es también creer en Guayaquil.” Y concluyó: 
“No hay contradicción entre ser solidario y ganar”. 
 
A diciembre del 2005, el 49% de accionistas del Banco eran entidades internacionales. Así Banco 
Solidario inició siendo una Fundación y luego se convirtió en una financiera y desde hace 13 años, 
las personas de menos ingresos, considerados los más pobres de la población, tienen acceso a los 
servicios financieros que presta Banco Solidario. 
 
Banco Solidario S.A., tiene un enfoque centralizado en reducir la pobreza, a través de satisfacer las 
necesidades de los segmentos de mercado que enfrentan barreras para acceder al sistema financiero 
tradicional, esto indudablemente significa un logro que lo hemos venido sosteniendo en condiciones 
justas entre las partes. 
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El Banco Interamericano de Desarrollo otorgó una Mención Honorífica al Banco Solidario S.A. de 
Ecuador como uno de los 7 escogidos de entre más de 100 Instituciones Financieras analizadas pues 
"ha diseñado sus productos a la medida de las necesidades de su diversa clientela  y de la población 
en general, creando un servicio de remesas que vincula a Ecuador con su comunidad de trabajadores 
emigrados en España", sostiene el boletín de prensa del BID.  
Liderazgo e innovación que beneficia ya a 52.234 familias ecuatorianas. El presidente del BID, 
Enrique V. Iglesias, destacó los aportes extraordinarios de los ganadores de los Premios 
Interamericanos al Desarrollo de la Microempresa; y resaltó que el Banco Solidario S.A., destacó por 
mantener un liderazgo en Ecuador y por su capacidad de innovación.  
La ceremonia de premios se llevó a cabo en el marco del IV Foro Interamericano de la 
Microempresa, que se celebró en la capital de República Dominicana del 14 al 16 de 
noviembre. Solidario presentó este modelo de gestión bancaria dirigido a los sectores desatendidos 
de la población y que tradicionalmente no han tenido acceso a servicios financieros que les permitan 
potenciar sus pequeños negocios y financiar su proyecto de migración del país, pero con un plan de 
retorno apoyado por el Banco.  
Banco Solidario se ubicó en el primer puesto entre las instituciones de microfinanzas con mayor 
penetración en la reducción de la pobreza en el Ecuador, en 2009 y 2010, según la revista 
Microfinanzas América del Fomin (Fondo multilateral del BID). 
La búsqueda de la sostenibilidad es parte del plan estratégico de Banco Solidario S.A. Es la primera 
empresa ecuatoriana en reportar su gestión al GRI, Global ReportingInititative, red de Naciones 
Unidas a favor del ambiente y los derechos humanos. 
Otros reconocimientos otorgados al Banco en 2010 son: 
Planet Rating.- Una de las más altas calificaciones en desempeño social, y la más alta en Ecuador, 
por su trabajo en la línea de sostenibilidad económica, social y ambiental.  
The Smart Campaign.- Reconocimiento por sus mecanismos para evitar el sobreendeudamiento de 
los clientes. 
Mix MicrofinanceInformation Exchange.- Certificado de Oro por diseminar los indicadores de 
desempeño social. 
Red Financiera Rural.- Reconocimiento por engrandecer las microfinanzas del Ecuador. 
Great Place toWorkInstitute.- Ranking de las Mejores Empresas para trabajar en Ecuador. 
Revista The New Economy de Inglaterra.-Mejor Empresa Financiera Sostenible del Ecuador.  
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Ford Foundation.- Pionero mundial en la industria de Micro finanzas y partícipe en la Iniciativa de 
Transparencia de Precios en Ecuador. 
Banco Solidario S.A. en el año 2011 cumplió 15 años de funcionamiento en el mercado que es el 
líder de las micro finanzas en Ecuador, presenta información numérica y documental sobre las Micro 
finanzas en el Ecuador y su evolución desde 1996 hasta la actualidad. Además ofrece un programa 
de cursos básicos e intermedios para estudiantes y periodistas, sobre banca micro financiera, la 
metodología del microcrédito y el efecto de éste en el dueño de un pequeño negocio.  
Banco Solidario S.A es una institución de servicios financieros, su principal actividad es la 
colocación de préstamos microcréditos, para así ayudar al crecimiento a miles de  familias en nuestro 
País, y poder reducir la pobreza en el Ecuador  
Banco Solidario es líder en: 
 
 Profesar una misión social en Ecuador 
 Colocación de micro-créditos 
 Operaciones realizadas  
 Financiar vivienda económica 
 Envíos de transferencias gratis 
 Entrega de seguros de incendio, terremoto e inundación para microempresarios 
 Trabajar con capital 100% privado para atender al sector de la microempresa. 
 Entrega de crédito por joyas 
Su Visión ser líderes en la calidad de servicio y educación  financiera con  misión social, su misión 
que contribuye a reducir la  pobreza y a mejorar  la calidad  de vida de los segmentos favorables a 
través de la satisfacción de necesidades, con productos y servicios financieros de calidad e 
innovadores, retribuimos la confianza de nuestros depositantes inversionistas  accionistas y 
colaboradores con rentabilidad financiera social y ambiental. 
1.3. OBJETIVOS 
 
1. Ser líderes en el negocio financiero,  profesando  las actividades económicas con misión social. 
2. Liderar  la colocación de micro-créditos 
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3. Satisfacer las necesidades y expectativas al cliente externo y dar trámite a las labores de 
colocación y captación de recursos, tanto propios como ajenos. 
4. Tener un efecto favorable en la protección del ambiente  se ha convertido en el  nuevo objetivo 
estratégico 
1.4.  ORIGEN Y DESARROLLO 
 
A continuación se detallan los principales resultados del Programa de Servicios Financieros Rurales 
en la Sierra Norte porcada uno de sus componentes y se evalúa el cumplimiento de los mismos en 
función a los indicadores fijados. 
 
Resultado 1: “PROMOVER LA ECONOMIA”: 
Banco Solidario SA., con la asistencia técnica de ACCION INTERNACIONAL desarrolló el 
producto ahorro rural, con una plataforma tecnológica que le permite manejar varios componentes 
programados y uno a la vista según el propósito y necesidad del cliente bajo una misma operación de 
crédito. 
 
El producto de créditos grupales micro-empresariales en el sector rural  será un producto más, que 
puede implantarse en nuestro segmento de clientes del sector rural. 
 
 En el mercado está integrado a los de productos del Banco y busca estimular el hábito de ahorro del 
microempresario en general, y del área rural en particular incrementando el nivel de reciprocidad de 
los actuales clientes de crédito. 
 
Resultado2: “INCREMENTAR LA OFERTA DE CRÉDITO MICROEMPRESARIAL RURAL”: 
Banco Solidario han tenido una evolución importante en cartera rural y clientes atendidos a lo largo 
de los cinco años de ejecución del PSFRSN. 
• El crecimiento de la cartera rural de la Regional Sierra Norte de Banco Solidario entre el año 2001 
y octubre 2005 ha sido del 42.3%, con lo que se ha superado la meta establecida para el cierre del 
Programa (USD $ 4,500,000). 
• Respecto al número de clientes, a octubre del 2005 se ha cumplido en un 99% la meta establecida 
(6,000 clientes). 
• El fondo de crédito del Programa entregado a Banco Solidario S.A., para incrementar la oferta de 
crédito rural asciende a US $846,874; por lo que se puede apreciar que a fines del 2001, Banco 
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Solidario ya tenía colocado el 100% del fondo. La cartera vigente a octubre del año 2005 equivale a 
más de 5 veces dicho fondo. 
Resultado 3: “DESARROLLO DE TECNOLOGÍA CREDITICIA”: 
Banco Solidario y Fundación Alternativa se comprometieron a desarrollar dos productos innovadores 
de crédito microempresario rural. Al cierre del Proyecto el crédito rural individual se encuentran 
insertados en el portafolio de Banco Solidario como una estrategia para mejorar su competitividad, 
profundidad y eficiencia en el mercado financiero en nichos de mercado de zonas rurales con 
menores oportunidades de acceso. 
• El crédito individual cuenta con plazos y formas de pago que responden a los ciclos de producción 
agropecuaria y flujo de ingresos de la unidad familiar. 
• Se implementaron las garantías agrícolas como respaldo del crédito, especialmente de ganado 
bovino que constituye el activo más importante del cliente rural. 
• Se diseñaron herramientas de apoyo al proceso crediticio y a la toma de decisiones en comités de 
crédito agropecuarios: fichas técnicas de los principales cultivos de la zona, tablas de valoración de 
animales y tablas de precios de productos agrícolas. 
 
 Banco Solidario ha creado dentro de su estructura el área de Control Metodológico, la cual de 
encarga de realizar un trabajo de monitoreo en campo y auditoria metodológica preventiva a las 
metodologías crediticias, con el objetivo de mantener una cartera rural sana y mejorar la 
satisfacción de los clientes con los productos. Los manuales desarrollados y herramientas utilizadas 
para este proceso fueron transferidos por ACCIÓN INTERNACIONAL. 
 
Resultado 4: “CAPACIDAD DE GESTIÓN FINANCIERA RURAL”: 
 
• A partir de la experiencia del PSFRSN, se ha generado en Banco Solidario y Fundación 
Alternativa, capacidad instalada para utilizar la Metodología de Desarrollo de Productos como 
estrategia institucional, proceso transferido por ACCIÓN INTERNACIONAL, uno de los socios 
estratégicos para la consecución de los objetivos del PSFRSN. 
 
• ACCION INTERNACIONAL brindó asistencia técnica para la implementación de los nuevos 
productos de crédito y compartiendo las experiencias de otros países latinoamericanos y enviando 
misiones de consultores internacionales y expertos en temas de ahorro y crédito que trabajaron en 
esfuerzo conjunto con el personal de Banco Solidario, Fundación Alternativa y PSFRSN. 
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• El personal de Banco Solidario y Fundación Alternativa asignado al Proyecto, se ha capacitado a 
través de talleres, cursos y pasantías realizadas a nivel nacional e internacional. Con esto se ha 
logrado desarrollar destrezas y habilidades acordes a los roles y actividades de los funcionarios 
enfocadas a cumplir los objetivos del Programa, además de la difusión y captación de interés sobre el 
tema rural para organizaciones nacionales e internacionales que han visitado el Programa. 
 
Banco Solidario S.A. posee un personal profesional y altamente capacitado enfocado en las 
necesidades  de esta institución bancaria, lo que ha permitido su reconocimiento dentro del sistema 
financiero.  Al 31 de marzo de 2012, Banco Solidario S.A. cuenta con 968 empleados, los cuales se 
encuentran distribuidos de la siguiente forma: 236 en el front office, 127 en el back office, 165 de 
apoyo y 440 en ventas. 
1.5. VALORES DE LA INSTITUCIÓN  
 
 “Entusiasmo: Disfrutamos de nuestro trabajo porque amamos y creemos en lo que hacemos. 
 Ética: Actuamos siempre con honradez, integridad y transparencia. 
 Solidaridad: Respetamos y valoramos a los demás con sus necesidades, interés y 
responsabilidad para alcanzar juntos crecimiento y desarrollo. 
 Responsabilidad Social: Trabajamos por el país para generar crecimiento de manera 
sustentable, promoviendo la conservación de los recursos ambientales, respetando la diversidad 
y contribuyendo a la reducción de las desigualdades sociales. 
 Prudencia: Actuamos con sensatez para proteger los intereses  de nuestros clientes y de la 
institución. 
    Calidad: Dirigimos nuestras acciones con la convicción de satisfacer las necesidades de 
nuestros clientes a través de un servicio oportuno, eficiente y personalizado. 
1.6. PRINCIPIOS DE BANCO SOLIDARIO: 
 
 Creer en la gente por lo que es, más que por lo que tiene. 
 Cuando los pequeños crecen, un futuro grande se levanta. 
 Hacer de la misión del Banco parte de nuestra misión de vida. 
 Ofrecer soluciones, no problemas. ”.1 
                                                 
1
 Banco Solidario S.A. 
  
12 
1.7.  PROBLEMÁTICA DEL ÁREA DE MICROCRÉDITO. 
El Banco Central de Ecuador prevé un crecimiento económico del 6,5% en el 2011, un aumento de 
casi tres puntos porcentuales respecto al 2010 y funcionarios afirman que la expansión podría haber 
sido mayor. 
El aspecto negativo de un alto gasto gubernamental y de un fuerte crecimiento del año pasado en 
Ecuador fue que los precios se elevaron por sobre la tasa inflacionaria del 3,33% del 2010, para el  
2012 se obtuvo una inflación anual del 6.12% lo que colocó a los bienes de consumo fuera del 
alcance de ecuatorianos de clase media. 
Las Tasas de crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB), que el País ha disfrutado en los últimos 
años, con la excepción de la recesión del 2009, Así, según las cifras del Banco Central del Ecuador, 
en el año del 2008 creció 7,2%; el 2010 su nivel bajó y llegó a 3.6%; el 2011el porcentaje repunta 
nuevamente y se ubica en 6.5%; para finales del 2012, según las proyecciones es llegar a 5.3%.
2
 
El sistema Financiero ecuatoriano en 2011 obtuvo mejores resultados en comparación con el año 
2010, ya que incrementó la rentabilidad, mejoró la eficiencia y la intermediación; el sistema 
mantuvo niveles adecuados de liquidez y disminuyó la morosidad. Los bancos -que constituyen el 
subsistema más relevante del total de entidades- alcanzaron utilidades de USD 395 millones, USD 
134 millones más que en 2010. Y las cooperativas obtuvieron USD 47 millones o USD 10 millones 
adicionales a los del año 2010. 
 
Los resultados se sustentaron en la mejora de los indicadores de eficiencia a través de la reducción 
de los gastos operativos y la rentabilidad, producto de un mayor crecimiento de la cartera de 
créditos en relación a los recursos captados. Adicionalmente, los resultados alcanzados fueron 
producto de la disminución de las tasas de morosidad. 
 
El sistema financiero se encuentra sólido. En el último año, respecto del anterior, se ha mantenido 
un nivel similar de pasivos frente a los  activos en alrededor del 90%. Adicionalmente, la liquidez, 
calculada como la relación entre los fondos disponibles sobre los depósitos a corto plazo, muestra 
que existe la capacidad suficiente del sistema financiero para atender los requerimientos de encaje y 
las necesidades de efectivo de los depositantes. 
 
El sector podría verse afectado por la disminución de flujo de recursos debido a un posible 
menor envío de remesas y de menores montos de exportación por una disminución de la demanda de 
                                                 
2
  Boletines Banco Central del Ecuador, 2011 
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los principales países importadores de productos ecuatorianos. El buen comportamiento de la 
economía ecuatoriana y del sistema financiero, observado durante 2011, basado en los excelentes 
indicadores macroeconómicos y aquellos de liquidez, rentabilidad y eficiencia para las entidades 
financieras, permitirán que las mismas afronten los posibles efectos que causaría una crisis externa. 
 
El índice de intermediación, que se obtiene de la relación entre las  colocaciones en cartera con las 
captaciones, ha sido sostenido y creciente, toda vez que el mismo se fortaleció en todos los 
subsistemas, producto de una mayor tasa de crecimiento de la cartera de créditos en relación al 
crecimiento de los depósitos. Esta situación ha permitido un incremento de los niveles de 
bancarización y profundización financiera.
3
 
1.7.1. ESTADÍSTICAS Y GRÁFICOS DE   MICROCRÉDITO. 
 
La información estadística es una herramienta importante para elaborar estudios que nos permita 
atacar adecuadamente problemas económicos y sociales que van creciendo  y analizar los  resultados 
obtenidos durante el ejercicio económico. 
 
Durante el 2011, registró niveles de crecimiento de acuerdo a la estrategia implementada, de está 
manera, la cartera directa bruta alcanzó un monto de US$  253108 a diciembre de 2011, superior en 
2.12% respecto a diciembre de 2010. La cartera de créditos del Banco está compuesta básicamente 
por la colocación de créditos al sector de la microempresa, nicho en el que se encuentra 
especializado, de esta forma la cartera de microcrédito tiene una participación de 94.03% en la 
cartera de créditos.  Le sigue la cartera de créditos comerciales con una participación de 4.01% 
dentro de la cartera de créditos y la cartera de crédito a la vivienda representa en 1.63%, mientras 
que el 0.33% restante corresponde a la cartera de consumo.   
 
Las estadísticas obtenidas de las instituciones financieras que otorgan créditos micro-empresariales 
son confiables, debido a que los indicadores que obtenemos al 31 de diciembre del 2011. 
 
Operaciones otorgadas a miles de familias durante los quince  años de funcionamiento de Banco 
Solidario en nuestro  país. 
 
 
 
 
 
 
 
                                                 
3
  Superintendencia de Bancos y Seguros. 
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CUADRO Nº 1 
COLOCACIÓN DE  CRÉDITOS MICRO EMPRESARIALES DURANTE SUS 15 AÑOS DE 
FUNCIONAMIENTO 
 
                               Fuente: Banco Solidario S.A 
                               Elaborado: Autora 
 
GRÁFICO Nº 2 
COLOCACIÓN DE  CRÉDITOS MICROEMPRESA RIALES DURANTE SUS 15 AÑOS DE 
FUNCIONAMIENTO 
 
         Fuente: Banco Solidario S.A 
            Elaborado: Autora 
 
Banco Solidario S.A en los cinco últimos años tiene mayor a cogida con su producto microcrédito 
por las facilidades que presta para el otorgamiento del crédito que sea muy eficiente y oportuno para 
satisfacer las necesidades de los clientes y así reducir la pobreza en el país. 
Años Montos (Miles) Operaciones
1995 816 344
1996 3,615 1,659
1997 7,860 7,099
1998 10,554 12,696
1999 7,060 15,310
2000 12,474 20,540
2001 51,524 33,460
2002 88,151 41,681
2003 103,430 47,269
2004 144,744 66,551
2005 157,273 74,174
2006 192,243 82,307
2007 171,044 77,451
2008 196,344 89,205
2009 154,258 71,706
2010 228,821 81,520
2011 253,108 75,768
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Créditos colocados a nivel de Instituciones Financieras que otorgan Créditos 
Microempresarios al  31 de diciembre de 2011: 
 
CUADRO Nº 2 
CRÉDITOS MICRO EMPRESARIALES OTORGADOS 
AL 31-DICIEMBRE 2011 
Institución Financiera Cartera Total 
Banco Sudamericano              156.319  
Banco Proamerica S.A.              727.277  
Banco De La Producción S.A.           1.876.110  
Banco Austro S.A.           2.589.965  
Banco Capital S.A.           3.752.656  
Banco General Rumiñahui S.A.           4.111.313  
Banco Para La Asistencia Comunitaria Finca S.A.           4.883.593  
Banco De Guayaquil S.A.           9.795.082  
Banco Universal S.A. Unibanco         32.059.594  
Banco Procredit S.A.         33.788.559  
Banco Solidario S.A.         66.750.092  
Banco Pichincha C.A.       165.325.568  
            Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros 
            Elaborado por: Autora 
 
Al 31 de diciembre del 2011. Banco Pichincha fue uno de los mejores Instituciones del sistema 
Financiero en la colocación de créditos para micro empresariales cuyo destino es el mejoramiento de 
la microempresa superándole a Banco Solidario S.A. 
 
GRAFICO  Nº 3 
CRÉDITOS MICROEMPRESARIALES OTORGADOS AL 31/12/2011 
 
     Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros  
     Elaborado: Autora 
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Al cierre del 31 de diciembre del 2011 Banco Pichincha coloco el valor de USD$ 165.325.567,65 
millones en cartera de microcrédito superando al resto de instituciones financieras en segundo lugar 
está Banco Solidario S.A, que coloco el valor de USD$ 66.750.092,02. 
 
A continuación se expresa el crecimiento  durante los cuatro últimos años “evaluación trimestral” 
sobre el rendimiento de la cartera microcrédito a nivel de todo el sistema Financiero. 
 
CUADRO Nº 3 
RENDIMIENTO DE CRÉDITOS MICRO EMPRESARIALES A NIVEL DE INSTITUCIONES 
FINANCIERAS REGULADAS Y NO REGULADAS 
AL 31-DICIEMBRE DEL 2011. 
 
Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros. 
Elaborado por: Autora 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
TRIMESTRES  BANCOS  COOPERATIVAS  MUTUALISTAS 
 SOCIEDADES 
FINANCIERAS 
 BANCA 
PUBLICA 
 SISTEMA 
mar-08 24,80                 16,54                    18,01                 4,06                   6,30           20,57          
jun-08 24,80                 16,84                    20,41                 7,66                   6,99           20,81          
sep-08 25,17                 17,19                    20,74                 10,94                 7,11           21,16          
dic-08 25,34                 17,53                    21,43                 13,16                 7,15           21,38          
mar-09 25,26                 18,28                    21,41                 19,64                 7,03           21,39          
jun-09 25,18                 18,49                    21,63                 20,17                 7,40           21,38          
sep-09 25,19                 18,70                    20,81                 20,65                 8,27           21,57          
dic-09 25,34                 19,26                    21,55                 21,10                 8,40           21,90          
mar-10 26,90                 18,93                    21,15                 21,35                 8,38           22,25          
jun-10 26,24                 19,13                    21,84                 21,60                 8,03           21,69          
sep-10 25,68                 19,23                    21,84                 21,60                 7,43           21,12          
dic-10 25,32                 19,36                    22,00                 21,70                 7,11           20,78          
mar-11 23,83                 19,28                    20,94                 20,79                 6,09           19,41          
jun-11 24,32                 19,41                    21,61                 21,21                 6,35           19,81          
sep-11 25,30                 19,99                    22,00                 21,32                 6,68           20,65          
dic-11 25,27                 19,89                    22,18                 21,25                 6,91           20,78          
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GRAFICO Nº 4 
RENDIMIENTO DE CRÉDITOS MICRO EMPRESARIALES A NIVEL DE INSTITUCIONES 
FINANCIERAS REGULADAS Y NO REGULADAS 
AL 31-DICIEMBRE DEL 2011. 
 
Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros. 
Elaborado por: Autora 
 
La colocación de microcréditos durante los cuatro últimos trimestres del año 2011, se ha 
incrementado en las cooperativas de ahorro y crédito,  su incremento en el último trimestre del 2010 
fue de USD$ 19,3622012150684 y para el año 2011 el rendimiento ascendió a USD$ 
19,8928624284176, y en los Instituciones Bancarias reguladas se mantiene en un promedio de USD 
$ 25,2701297432281 
1.8.  MARCO REFERENCIAL 
 
Con el propósito de mejorar la situación económica de muchas familias de bajos recursos de nuestro 
país, Banco Solidario S.A., va a implementar un nuevo producto que se denominara Créditos Grupales  
para Microempresarios del Sector Rural. 
1.8.1. MARCO TEÓRICO 
 
La evolución del riesgo crediticio es la posibilidad de pérdida debido al incumplimiento del 
prestatario o la contraparte en operaciones directas, indirectas o derivadas que con lleva el no pago, 
el pago parcial o la falta de oportunidad en el pago de las obligaciones pactadas.
4
   
                                                 
4
 wikipedia.org/wiki/Riesgo_de_crédito 
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Desde sus inicios el concepto de análisis y criterios utilizados han sido los siguientes: 
 
Principios de 1930 la herramienta clave de análisis ha sido el balance. A principios de 1952, se 
cambiaron al análisis de los estados de resultados, lo que más importaba eran las utilidades de la 
empresa. Desde 1952 hasta nuestros tiempos el criterio que utilizó ha sido el flujo de caja. Se otorga 
un crédito si un cliente genera suficiente caja para pagarlo, ya que los créditos no se pagan con 
utilidad, ni con inventarios ni menos con buenas intenciones, se pagan con caja.”  
 
 Sin embargo, a pesar que la demanda por servicios de apoyo y desarrollo, crece a medida que la 
micro-empresa expande su importancia en la economía del país, los programas para la promoción del 
sector adolecen de problemas de concepción, implementación y ejecución.  
 
Está responsabilidad afecta tanto a las instituciones públicas como a las privadas, cooperación 
internacional y gremiales involucradas en el desarrollo del sector. 
 “Más del 60% de la población económicamente activa del Ecuador, está conformada por personas 
naturales y jurídicas que con su trabajo productivo contribuyen al desarrollo del país, pero que se 
encuentran en segmentos socioeconómicos con dificultad de acceso al sistema financiero tradicional, 
se agrupan en los segmentos de micro-empresas urbana, micro-empresa rural y pequeña empresa, por 
lo que se crea la necesidad de aplicar una metodología de mayor cercanía al cliente, para el acceso al 
crédito. Para tal fin, se considera fundamental definir qué se entiende por: “Micro-crédito”, así como 
identificar y describir las diferentes tecnologías de oferta de micro-crédito empleadas, analizar los 
niveles de costos administrativos de las instituciones del sistema financiero, entre otros. 
1.8.2 Origen del Crédito 
 
Está dirigido a personas emprendedoras que requieren de nuestros servicios financieros para mejorar 
sus ingresos y salir del nivel de pobreza, el Analista de crédito examinara y verificara el destino de 
crédito, con el propósito de  verificar la razonabilidad de la aplicación de cada uno de los préstamos 
solicitados por el cliente. 
 
1.8.3   El Crédito Rural en el País 
 
El crédito es una operación por medio de la cual un acreedor presta cierta cantidad de dinero a un 
deudor por la garantía o confianza. El deudor, por su parte, debe estar en la posibilidad, voluntad y 
solvencia para cumplir a un plazo determinado con el reembolso total de la deuda contraída, más sus 
intereses. 
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Antes del otorgamiento, el acreedor deberá haber realizado un análisis sobre la seguridad, liquidez y 
conveniencia de ofrecer el dinero al deudor. Llamamos “acreedor” a quien proporciona el dinero y 
“deudor” es quien lo recibe. 
 
Existe un tiempo limitado para el reembolso de lo adeudado más los intereses, llamado “plazo, existe 
además, una “garantía” de reembolso, resultado de confianza en el deudor y del análisis financiero 
previo al otorgamiento del crédito. 
 
El microcrédito es una necesidad sentida de los emprendedores de las comunidades más pobres la 
ciudad, la cual, a causa de la naturaleza ingeniosa de sus habitantes, cuenta con una amplia base de 
emprendedores en todos los estratos sociales, que requieren el apoyo de Instituciones Micro 
Financieras fuertes que les proveen los recursos para sus pequeños proyectos productivos, 
comerciales y  manofactura. 
 
La masificación del microcrédito contribuye en gran manera aliviar las duras condiciones de pobreza 
que viven miles de personas en varias sectores rurales del País. El buen emprendedor, es sin importar 
su estrato económico, debe recibir apoyo oportuno con  asesoría, acompañamiento y capital para 
desarrollar o consolidar su idea o su negocio. 
1.8.4   Control de Clientes. 
 
Constituye y actualiza la base de datos de clientes en forma permanente e interactúa con otras 
entidades del sistema financiero y de análisis de  créditos grupales y, particularmente con la central 
de riesgos de la Superintendencia de Bancos y Seguros. 
 
Grupos solidarios.- Hombres o mujeres, entre 20 y 64 años, que desarrollen una actividad de 
producción, comercio, servicios o actividades agropecuarias menores. 
 
Para esta modalidad se requiere que exista un mínimo nivel de organización y conocimiento del 
negocio (ligera idea de la utilidad de su actividad productiva, producir en función a la demanda), 
tener un lugar fijo de funcionamiento y mínimo 6 meses de experiencia en la actividad del negocio a 
financiar. 
 
Puede tener experiencia crediticia anterior con otras Instituciones Financieras y mostrar 
disponibilidad y capacidad de pago y fomentar un ahorro. No tener bienes suficientes para ofrecer 
una garantía real. 
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Grupos solidarios ampliados.- Hombres o mujeres, entre 20 y 64 años, que desarrollo en una 
actividad de producción, comercio, servicios o actividades agropecuarias menores, será de 6 meses 
mínimo de experiencia en la actividad a financiar. Pueden o no contar con un local fijo para el 
desarrollo de su actividad productiva, este grupo de clientes no está en condiciones de ofrecer 
garantías, pero debe tener disponibilidad y capacidad para ahorrar. 
 
Los clientes con perfil para este producto, por lo general no tienen un conocimiento claro del 
mercado y de la rentabilidad de su negocio. 
 
La principal característica del crédito rural grupal en sus dos modalidades, se sustenta en un requisito 
“sine qua non”: la conformación y capacitación del grupo para lograr el compromiso de todos los 
integrantes y el suficiente “aval solidario” que garantizarán el éxito del proceso. 
 
Bajo la premisa de que el sector rural es heterogéneo y que por lo mismo las necesidades es tanto de 
servicios financieros como no financieros varían con relación al “perfil del cliente”, la metodología 
del crédito se sustenta en la identificación clara del perfil del cliente rural. 
 
Plazos cortos y formas de pago periódicas (semanales, quincenales o mensuales), con flexibilidad 
para acoplar las fechas de pago a las necesidades del negocio o de la unidad familiar. 
 
Análisis financiero cuya complejidad está en relación con la modalidad del producto escogido que a 
su vez se deriva de la identificación del perfil. 
 
Análisis cualitativo, con variables según parámetros que apoyan la decisión crediticia. 
 
Existencia y formación de los grupos será para garantizar que la heterogeneidad de niveles 
socioeconómicos en una misma comunidad no destruya la figura del aval solidario. 
 
Flexibilidad para aceptar dentro de un mismo grupo a familiares, dependiendo de la modalidad y del 
número de integrantes. 
 
Seguimiento frecuente del crédito por parte de los promotores, ya que viven en la misma comunidad, 
lo cual facilita este proceso. 
5
 
                                                 
5
 TORRES RODRIGUEZ Luís, “¡Micro-crédito! ¿Usura o apoyo?, Quita edición, marzo de 2005, pág. 12 
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1.8.5 Control de Créditos  
Lleva el control de las disposiciones relativas a los cupos de crédito, interactuando con el programa 
de contratos.  
Actualiza saldos interactuando con programa de cobranzas.  
Da seguimiento a los vencimientos, emitiendo reportes para recordatorio telefónico. 
Emite listados y resúmenes de cartera. 
1.8.6 Definición de Créditos Grupales Micro-Empresariales Rurales. 
 
Microempresarios ubicados en zonas rurales y urbanas marginales que están al frente de pequeños 
puestos de trabajo sean de comercio, producción, mano factura o servicios, muchos de ellos ubicados 
en su propia vivienda, siendo los mercados los lugares para la oferta de sus productos. 
Los niveles de capital de trabajo son bajos, por lo cual sus inventarios son escasos y en ocasiones no 
existen; mantienen períodos de rotación cortos, por lo general; las utilidades se destinan 
principalmente a la satisfacción de necesidades de cada una de sus familias. 
El producto de crédito rural grupal ha sido desarrollado con tres modalidades que se diferencian por 
el perfil socio-económico de los potenciales clientes, las facilidades de acceso y los requisitos 
mínimos solicitados. 
Son microempresas familiares o fami-empresas que realizan más de una actividad económica, 
ubicadas en zonas rurales a no más de una hora de la oficina más cercana de Banco Solidario y que 
cuentan con los servicios básicos mínimos de luz eléctrica y agua potable y/o de riego. El 
microempresario rural para este producto no está en niveles de subsistencia, es decir que basado en 
su trabajo ha acumulado cierto patrimonio en bienes muebles e inmuebles, incluyendo cosechas y 
animales que le permiten tener cierto respaldo para la obtención de un crédito. 
El promedio de extensión de tierra en el que este microempresario desarrolla sus actividades es de 
2,4 hectáreas. No necesariamente las tierras son propias; no se excluye como sujetos de crédito a 
microempresarios que trabajan bajo las modalidad es tradicional es de arriendo de tierra o usufructo. 
También, pese a que los microempresarios declaran bienes inmuebles propios, hay deficiencias en la 
tenencia de los mismos que impiden la formalización de garantías de tipo hipotecario. 
El promedio de trabajadores de las fami-empresas rurales que se enmarcan en el mercado objetivo 
del producto de crédito rural individual es de 3 personas, los cuales en el 85% de los casos son 
miembros de la misma familia y no reciben remuneración en forma de salario. 
 
Las principales actividades a las que se dedica este tipo de clientes son: la agricultura y ganadería 
(61%), seguida por el comercio (19%), en tercer lugar encontramos las artesanías y pequeñas 
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unidades de transformación (10%) y la oferta de servicios incluida la construcción (10%). Existen 
múltiples actividades en cada fami-empresa rural pero estos porcentajes corresponden a aquella 
actividad que más aporta a los ingresos totales de la unidad familiar. 
1.8.7 Concepto de Créditos Grupales Micro-Empresariales Rurales en el Sistema Crediticio. 
 
Crédito microempresaria grupal.- “Es aquel crédito otorgado a un grupo de microempresarios 
formado libre y voluntariamente entre 4 a 8 personas que tienen necesidad de financiar su capital de 
trabajo para sus microempresas. El pilar fundamental de su formación es el real conocimiento y aval 
solidario entre sus integrantes, por lo que las garantías son cruzadas”.6 
Su objetivo es mejorar los ingresos a través de actividades económicas familiares de manera legal. 
Los préstamos no son para consumo ni pago de deudas, el propósito es ampliar los pequeños 
negocios con la finalidad de mejorar la seguridad alimentaria de la familia y cubrir los gastos de 
educación. Este tipo de créditos  se caracteriza por: 
 Formar una Asociación Comunal Pro-Desarrollo entre 20 y 25 personas, a través del cual se 
prestan servicios de crédito y ahorro, de allí se forman a su vez grupos de 4 a 8 personas. 
 Al igual que la metodología genérica, la fianza es solidaria y los pagos se dan en forma colectiva 
y solidaria. 
 Los pagos de interés se hacen mensualmente y los pagos de capital al final de cada ciclo. 
 La responsabilidad determina la oportunidad de créditos futuros. El incremento del crédito 
depende de los niveles de ahorro y por política de la asociación los incrementos se dan cada 
ciclo. Un ciclo son seis meses para las actividades rurales y de cuatro meses para el caso de 
actividades urbanas. 
1.8.8 Instituciones Financieras que Otorgan Créditos Grupales en el País. 
El sector de microfinanzas en Ecuador incluye instituciones reguladas por la Superintendencia de 
Bancos y Seguros, tales como bancos privados, sociedades financieras y cooperativas de ahorro y 
crédito, y otras no-reguladas, tales como otras cooperativas, organizaciones no gubernamentales y 
estructuras financieras locales, como por ejemplo, cajas de ahorro y crédito, bancos comunales y 
comités de créditos. En Ecuador los microcréditos en su mayoría son dirigidos a los sectores de 
microempresarios y el financiamiento para la vivienda. Se ha observado un crecimiento positivo en 
los depósitos, pero con una desaceleración en comparación con años anteriores. Una de las 
características del mercado ecuatoriano ha sido la intensiva captación de depósitos del público en los 
últimos años, lo cual representa una fuente importante de recursos para financiar las operaciones del 
sector de micro finanzas. 
                                                 
6 TORRES RODRIGUEZ Luís, “¡Micro-crédito! ¿Usura o apoyo?, Quita edición, marzo de 2005, pág. 12 
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Banco Solidario S.A.: Se enfoca en los microcréditos para PYMES, brindando opciones 
confeccionadas a medida de los microempresarios ecuatorianos. Ya sea para obtener capital de 
trabajo para la financiación de activo fijo, este banco tiene la opción que puede darle un empujón a 
su emprendimiento. 
Credife: Subsidiaria del Banco Pichincha de Ecuador con énfasis en las micro finanzas y en el 
desarrollo productivo de las PYMES. Financiación de créditos y préstamos para empresarios de todo 
tipo y tamaño. 
 
Credife trabaja como una empresa de servicios auxiliares del sistema financiero, no como una 
compañía financiera propiamente dicha. CREDDIFE es una entidad regulada por la 
Superintendencia de Compañías, que origina y administra la cartera del segmento micro empresarial 
que pertenece al banco de Pichincha; con esta cartera generada no se refleja en los balances de 
CREDIFE, sino en los del Banco. 
 
La tasa efectiva establecida por el Banco Pichincha es una de las más bajas del mercado, muy por 
debajo de la mayor parte de entidades de la competencia, básicamente por las ventajas anteriormente 
descritas. 
Además cuenta con el respaldo reputaciones y de trayectoria del Banco; es decir, su reconocida 
imagen, solidez y prestigio. 
Procredit le brinda una opción invaluable. Este banco ofrece créditos y préstamos pensados para 
promover el desarrollo económico de todos los ecuatorianos, sin que nadie quede por fuera del 
sistema financiero. Su crédito busca satisfacer las necesidades de aquellos que a menudo no son 
escuchados en los bancos o que se sienten intimidados por los requisitos y trabas que se les 
interponen. 
El crédito para microempresas de Banco Procredit de Ecuador cubre las necesidades empresariales y 
personales de miles de microempresarios que buscan una alternativa sólida. El monto mínimo del 
préstamo es de USD 2.000. A partir de allí, el banco diseñará con cada cliente la alternativa más 
acorde a su patrimonio y capacidad de pago. De esta manera se evita que el solicitante se endeude 
por encima de sus posibilidades. 
Este microcrédito no exige encajes ni ahorro previo. Las cuotas de pago son flexibles, pues se 
ajustan a su flujo de caja. El plazo máximo para financiación de activo fijo llega a los 5 años, con la 
posibilidad de pedir créditos adicionales cuando lo necesite. Además, los clientes preferenciales de 
Banco Procredit de Ecuador pueden conseguir una línea crediticia de hasta USD 20.000. Como si 
fuera poco, la garantía de este crédito no es fija, sino variable, dependiendo del monto del préstamo. 
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Los requisitos para acceder a este micro crédito de Banco Procredit son  los siguientes. En primer 
lugar, estar al frente de un establecimiento con una antigüedad mínima de un año. En segundo, 
proporcionar toda la información que la oficina de negocios del banco requiera. A su vez, se deberá 
presentar cédula de identidad, certificado de votación vigente, recibo de pago agua, luz o teléfono, 
declaración al impuesto a la renta del último ciclo y –según el caso- el Registro Único del 
Contribuyente. Si está pensando en microcréditos en Ecuador, está pensando en Banco Procredit. 
Otras instituciones financieras que otorgan créditos micro-empresariales: 
 
Cooperativa Codesarrollo: La Cooperativa Desarrollo de los Pueblos es una Cooperativa de 
Ahorro y Crédito con un objetivo social marcado, que busca brindar opciones de financiación a los 
sectores menos privilegiados de Ecuador. Orientado a la producción, comercio y prestación de 
servicios, de migrantes microempresarios o familiares del migrante, que demuestren su permanencia 
fueran del país mínimo un año (Experiencia en el negocio de mínimo seis meses fuera del país). 
 
Fodemi Ecuador: El Fondo de Desarrollo Micro-Empresarial ofrece opciones de financiación para 
la población económica más relegada, permitiéndoles la práctica mutua de los grupos solidarios y de 
las bancas grupales. 
 
Banco Finca: Brinda créditos a bancos comunales y grupos en desarrollo. Estás facilidades 
crediticias confían en el trabajo mutuo y en el compromiso grupal. Son préstamos solidarios 
enfocados en la población con menos posibilidades de obtener capital de trabajo. "FINCA ha 
compartido su metodología de bancos comunales con otras organizaciones, por lo que existen 
derivaciones de ésta que se observan en la práctica. Sin embargo, ciertas características básicas se 
conservan con base en la idea original. 
1.8.9 Formas y tipos de Créditos Grupales  Micro-empresariales  en el Sector Rural. 
La actividad crediticia en la Microempresa. 
Hoy en día la actividad crediticia micro-empresarial, que ahora la llaman indistintamente: micro 
finanzas- microcrédito, fue atendida en forma casi exclusiva por el Estado, las Fundaciones e 
Instituciones no formales 
 
 En el ámbito internacional y nacional, grandes foros analizan la actividad de micro-finanzas, con el 
auspicio de varios organismos internacionales, a fin de justificar una actividad de crece y que 
requiere de avances y mejoras.  
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La actividad micro-empresaria en la actualizad es vía de desarrollo económica y social del Ecuador, 
puesto que la micro-empresa abre barreras importantes, detallo a continuación:   
 Crea y mantiene puestos de trabajo sin costo económico para el Estado.  
 No utiliza subsidios para su creación, operación o cierre.  
 Constituye una fuerza política y económica estabilizadora del sistema.  
 Elabora productos baratos que están al alcance de los sectores más deprimidos de la 
sociedad.  
 Comercializa en forma eficiente los productos de las grandes fábricas.  
 Provee de la materia prima barata.  
 
1.9 Tipos de Microcrédito. 
 
Según la definición de la Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador, microcrédito es todo 
crédito concedido a un prestatario, sea persona natural o jurídica, o a un grupo de prestatarios con 
garantía solidaria, destinado a financiar actividades en pequeña escala de producción, 
comercialización o servicios, que cuya fuente principal de pago la constituye el producto de las 
ventas o ingresos generados por dichas actividades, adecuadamente verificados por la institución del 
sistema financiero prestamista.  
Las redes regionales de instituciones micro financieras del Ecuador, ejercen un importante alcance e 
influencia regional. Estás redes agrupan a entidades con similares intereses y necesidades, lo que les 
permite definir claramente las líneas de acción. Las redes son el medio más apropiado para 
desarrollar y aplicar metodologías unificadas de análisis de satisfacción para los clientes, sistemas de 
información, convenios con centrales de riesgo o burós de crédito, así como la capacitación para el 
manejo de tecnologías y difusión de lecciones aprendidas o mejores prácticas. Además de disminuir 
costos, el buen uso de las redes, permite mejorar la calidad de los servicios de las IMF, 
contribuyendo a aumentar la eficiencia y competitividad de las mismas. 
Las redes tienen la posibilidad de ejercer la representación gremial e incidir en las políticas públicas 
y normativas regulatorias que beneficien y fortalezcan al sector de las micro finanzas, las cuales 
concentran la capacidad de crear una fuente de proyección pública que permita el reconocimiento.
7 
 
Las microempresas pueden ser de diversos tipos: 
 
                                                 
7 TORRES, Luis: La micro-empresa en el Ecuador, 2005, Fundación Avanzar, Quito, Ecuador.  
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a) Microempresas de supervivencia o de subsistencia: Se trata de unidades económicas que se han 
creado resultado de la ausencia de otras alternativas de empleo o trabajo. Comprenden actividades de 
tipo comercial o, en todo caso, actividades industriales muy sencillas. Estás microempresas son las 
mayoritarias en los países en vías de desarrollo, en las que se engloban actividades de muy diverso 
tipo. A este grupo pertenece más del 50% de las microempresas en América Latina. 
 
b) Microempresas de acumulación simple o también denominada consolidadas: Se trata de 
pequeñas unidades económicas con un cierto potencial de crecimiento, pero sin dejar nunca de ser 
una microempresa. A este grupo pertenecen el 30 ó 40% de los micro negocios y a los que pueden 
pertenecer desde un trabajador (autoempleo) hasta más de cinco trabajadores. 
 
c) Microempresas de acumulación ampliada o también denominadas dinámicas: Se trata de un 
grupo de micro negocios que están a un paso de convertirse en pequeñas empresas en un sector 
económico de actividad. Este grupo es bastante minoritario y el número de pequeños negocios 
catalogados dentro de este conjunto no suele sobrepasar del 5% del total de las microempresas. 
 
d)  Microcréditos de subsistencia: En este caso, se trata de aquel microcrédito que es solicitado con 
el objetivo de mantener una microempresa en funcionamiento de la mejor forma posible, pero sin 
que haya expectativas algunas de crecimiento. Las cuantías de préstamo que se solicitan no suelen 
ser muy elevadas, pues dependen del ritmo de actividad económica del micro-negocio. 
 
e) Microcréditos de desarrollo: Es todo micro-préstamo concedido con la finalidad de desarrollar 
una acción o actividad dentro de la microempresa que esté orientada al crecimiento de la 
microempresa. Suele corresponderse con una inversión en activo fijo (equipos, maquinarias, locales, 
suministros, etc. 
 
Los programas dirigidos  a la micro-empresa tienen un componente mayoritario de “micro crédito”, 
parten del supuesto de que los empresarios de la micro-empresa necesitan prioritariamente un crédito 
y que éste es el principal motor del desarrollo de esta micro-empresa.  
Esto no es verdad, puesto que el sector micro-empresarial antes que dinero en sí, necesita servicios 
no financieros y especialmente el mejoramiento de los futuros micro-empresarios.  
 
Es importante destacar la falta de conocimiento de gestión micro-empresarial, lo que permitirá más 
fácil el acceso a los mercados y a la tecnología. El crédito es una parte de este ciclo, no crea 
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oportunidades productivas, y facilita el camino para conseguirlas. No es la única vía, ya que se puede 
crear empresa a través del aporte de socios capitalistas o familiares.
8
 
 
1.9.1 ACTIVIDAD CREDITICIA. 
 
Al 31 de marzo de 2012 Banco Solidario S.A. mejora su calificación de AA-  a una categoría 
superior de Categoría AA: La institución es muy sólida financieramente, tiene buenos antecedentes 
de desempeño y no parece tener aspectos débiles que se destaquen. Su perfil general de riesgo, 
aunque bajo, no es tan favorable como el de las instituciones que se encuentran en la categoría más 
alta de calificación. 
 
 
 
 
Al 31 de marzo de 2012, la cartera bruta de Banco Solidario S.A. alcanzó la suma de US$ 250,95 
millones, reflejando un incremento del 26.29% respecto a diciembre de 2011, se puede observar que 
la Institución ha mantenido su enfoque en cuanto a la estrategia de negocio, ya que la cartera de 
microempresa representa el 96.99% de la cartera bruta.  
 
Desde el punto de vista de alcance y penetración de mercado, Banco Solidario S.A. ha mantenido su 
enfoque en cuanto a la estrategia de negocio, es así que la cartera de Microcrédito y Olla de Oro, 
representan el 97% de la cartera total, con más de 135 mil clientes activos.  
 
 
 
 
 
                                                 
8
 TORRES, Luis: La micro-empresa en el Ecuador, 2005, Fundación Avanzar, Quito, Ecuador.  
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GRAFICO Nº 5 
COLOCACION DE CRÉDITO POR SEGMENTO 
 
Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador / Elaboración: PCR – PACIFIC CREDIT RATING 
Elaborado por : Autora 
 
En el siguiente detalle se puede observar la estructura de la cartera de acuerdo a su clasificación 
contable, en el cual se aprecia que el 93,38% de la misma corresponde a créditos por vencer, 
porcentaje inferior al 93,61% observado en marzo 2011. Por otro lado se observa un incremento de 
la participación de la cartera que no devenga intereses que pasó de 5,34% en marzo de 2011 a 5,36% 
en marzo de 2012 mientras que la cartera de créditos vencido a marzo de 2012 representó el 1,26% 
de la cartera.. 
 
 
CUADRO  Nº 4 
DETALLE DE CARTERA  CRÉDITOS MICROEMPRESARIAL 
 
Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador / Elaboración: PCR – PACIFIC CREDIT RATING 
Elaborado por :Autora 
 
Al 31 de marzo  de 2012, muestra un índice de morosidad de 6,62% en marzo de 2012, superior a la 
registrada en marzo de 2011 (6,39%). Así mismo, se ubicó por encima tanto de la registrada por el 
sistema de bancos privados del Ecuador (2,78%), como del sistema de bancos privados pequeños 
(5,48%).  
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Banco Solidario S.A. maneja un sistema bajo el pre- score que ayuda analizar la capacidad de 
endeudamiento y así poder minimizar el riesgo créditicio. 
 
Pre-Score 
El pre-Score aplica para clientes nuevos y sólo en los casos en que se tenga el valor calculado. 
 
 Para los clientes que han dejado de operar por más de 180 días (hasta 360 días) con el Banco 
en operaciones de microempresa urbana o rural, para la calificación del score serán 
considerados como Clientes Antiguos, siempre y cuando en el último crédito que cancelaron 
tuvieron hasta 5 días de promedio. 
 
 Los clientes deberán cumplir con el pre-score mínimo establecido por equipo:  
CUADRO  Nº 5 
EVALUACIÓN DEL  PRE-SCORE 
 Ibarra, Otavalo, 
Cayambe,  Riobamba, 
Ambato, Pelileo y 
Loja 
Manabí, 
Libertad, Santo 
Domingo 
 
Guayas, Pichincha, 
Machachi, Cotocollao, 
Carapungo y  Cuenca 
 
Pre-Score 
Mínimo 
 
325 360 
 
702 
        Fuente: Banco Solidario S.A 
        Elaborado por: Autora 
 
 Para las Regionales de Guayas, Pichincha y el equipo de Cuenca, se incorpora la 
condicionante de pre-score para analizar a clientes antiguos estándar.  El puntaje mínimo 
que aplicará para estos clientes es de 363 puntos. Clientes que registren puntaje menor al 
señalado se podrá analizar si tiene hasta 3 días de mora promedio y 15 días de mora máxima. 
1.9.2 Scoring de Otorgamiento 
 
El score de Otorgamiento será un puntaje referencial para el análisis de las operaciones de 
Microcrédito, aplicará para el análisis en el Centro de Procesamiento y Análisis; sin 
embargo, se sugiere que operaciones que contengan el resultado del score como “Score 
bajo” no sean aprobadas. 
 
1.9.3 Montos para Clientes Nuevos 
 
Clientes que no registren endeudamiento en la central de riesgos o clientes que teniendo 
historial crediticio no califican como Banca rizados. 
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CUADRO  Nº 6 
VALORES REFERENCIALES  DE MONTO MÁXIMO 
PERFIL 
NUEVO SIN 
CASA PROPIA + 
GARANTE 
PERSONAL 
SOLTERO y/o CASA PROPIA Y/O 
LOCAL PROPIO (NO 
REQUIERE GARANTE 
PERSONAL) 
AMBULANTE 
MINORISTA 
Sin prescor  
<  322 
1500 1000* 
+ 50% 
  400 – 549 3000 2000* 
> 550 5000 3000* 
             Fuente: Banco Solidario S.A 
             Elaborado por: Autora 
 
Se podrán conceder créditos a clientes nuevos sin casa propia sin la presentación de garante hasta por 
USD1.500 valor a recibir y pre-score superior a 400.  
 
Si por efecto del porcentaje de descuento el monto a otorgar fuera inferior al monto mínimo 
establecido para las operaciones de microempresa se podrá otorgar hasta por este monto mínimo: 
 
 Se considerarán como solteros también a los clientes que presenten la condición de 
separados, viudos, divorciados, y disolución conyugal. 
 Se considerarán como casados también a los clientes que presenten la condición de 
Unión Libre 
 Créditos de montos superiores al monto máximo establecido se concederán con 
Garantías Reales equivalentes al 140% del total de riesgo del cliente en el Banco. 
 Si el cliente tiene Historial Crediticio por montos de endeudamiento máximo 
superior  a los establecidos, podrá acceder hasta al 200% de su endeudamiento 
máximo. Si el  200% del endeudamiento máximo es menor a lo establecido en el 
cuadro, se otorgará hasta por el valor del cuadro. 
 Todo crédito superior a USD 10.000 deberá tener garantías reales equivalentes al 
140% del riesgo del cliente en el Banco.  
 
1.9.4 Clientes Banca rizados 
 
 En cuanto a montos aplicará las condiciones descritas para cliente estándar  
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CUADRO  Nº 7 
MONTOS PARA CLIENTES ANTIGUOS. 
 
ANTIGUOS 
Preferencial  Estándar y Rezagados 
Mínimo 1000* 1000* 1000* 1000* 
Máximo 15M* 20M** 10M* 20M** 
 
Garantía 
Cuadro garantías 
Garantía real 
Cuadro 
garantía 
Garantía real 
 Fuente: Banco Solidario S.A 
 Elaborado: Autora 
 
(**) Valor bruto, incluye pre cancelación, seguros, impuestos y  gastos notariales. 
 
CUADRO Nº 8 
PLAZOS 
 
 
 
CLIENTE MONTOS PLAZO POR DESTINO 
PREFERENCIAL 
 
Máximo 36 meses Capital de Trabajo 
Máximo 48 meses 
Activos Fijos y 
Mejoramiento de Vivienda 
ESTÁNDAR, REZAGADOS Y 
BANCARIZADOS 
Máximo 36 meses 
 
NUEVOS  
 
Hasta 
USD8000  
Máximo 24 
meses 
Capital de Trabajo 
Máximo 36 
meses 
Activo Fijo y Mejoramiento de 
Vivienda* 
 Desde 
USD8001  
hasta 
USD20.000 
Máximo 36 meses 
REESTRUCTURAS Y 
REPROGRAMACIONES 
 
Máximo 36 meses* 
          Fuente: Banco Solidario S.A 
          Elaborado: Autora 
 
*El plazo mínimo para todas las operaciones es 12 meses, en el caso de operaciones simultáneas el 
plazo mínimo podrá ser 6 meses.  Se podrá otorgar operaciones menores a 12 meses que no son 
simultáneas con la aprobación del Gerente Regional. 
1.9.5  Concepto de Usura de Créditos grupales en el sector Rural 
La usura no es otra cosa que la cobranza de un interés excesivo por un préstamo obtenido. 
Este exceso es considerado delito por el código Penal. 
Art. 583.- Es usurario el préstamo en el que, directa o indirectamente, se estipula un interés mayor 
que el permitido por la ley, u otras ventajas usurarias”.  
. 
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Art 584.- “Será reprimido con la pena de prisión de seis meses a dos años y multa de dieciséis a 
trescientos once dólares de los Estados Unidos de Norteamérica, el que se dedicare a préstamos 
usurarios”. 
Art 585.- Sera reprimido con prisión de uno a tres años y multa de doscientos mil sucres, el que 
encubriere, con otra forma contractual cualquiera, la realidad de un préstamo usurario. 
Para pretender eludir el delito de la usura, los bancos están utilizando la ley de Instituciones 
Financiero que permite cobrar honorarios por los servicios que presta.
9
 
“Las remuneraciones por servicios activos, pasivos o de cualquier otra naturaleza que presten las 
instituciones financieras serán libremente fijadas por las partes interviniente
10
   
1.9.6 Tasas de interés.  
CUADRO Nº 9 
TASAS DE INTERÉS ACTIVAS VIGENTES PARA JUNIO 2012 
  
    
  
  
 
TASA 
NOMINAL 
TASA 
EFECTIVA*** 
MAX 
EFECTIVA   
   SOLIDARIO   BCE Diferencia 
OLLA CONSUMO 
   
  
  Hasta 200 15.13% 16.22% 16.30% 0.08% 
  201 a 3.000 15.16% 16.26% 16.30% 0.04% 
  > 3.000 15.18% 16.28% 16.30% 0.02% 
OLLA PARA MICROEMPRESARIOS         
  Hasta 200 26.85% 30.41% 30.50% 0.09% 
  201 a 3.000 26.90% 30.47% 30.50% 0.03% 
  3.001 a 10.000 24.53% 27.48% 27.50% 0.02% 
  > 10.000 22.91% 25.48% 25.50% 0.02% 
  
 
  
  
  
MICROCRÉDITO (Clientes Nuevos, 
Bancarizados y Antiguos)          
  Hasta 3.000 26.90% 30.47% 30.50% 0.03% 
  3.001 a 10.000 24.53% 27.48% 27.50% 0.02% 
  > 10.000 22.91% 25.48% 25.50% 0.02% 
MICROCRÉDITO (Clientes 
Preferenciales)          
  Hasta 3.000 26.75% 30.29% 30.50% 0.21% 
  3.001 a 10.000 24.25% 27.14% 27.50% 0.36% 
  > 10.000 22.00% 24.36% 25.50% 1.14% 
MICROCRÉDITO (Producto VIP)          
Nuevos, Bancarizados y Antiguos   
  
  
  > 10.000 19.98% 21.92% 25.50% 3.58% 
Preferenciales     
 
  
  > 10.000 19.05% 20.80% 25.50% 4.70% 
  
 
  
  
  
Fuente: Banco Solidario S.A 
Elaborado: Autora 
                                                 
9
  Ley de instituciones del Sistema Financieras, Páginas de  201-204  
10
 TORRES RODRIGUEZ Luís, “¡Micro-crédito! ¿Usura o apoyo?, Quita edición, marzo de 2005, pág 
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 1.9.7 Montos crediticios otorgados a grupales en el sector Rural 
 
Información individual  de cada instituciones Financiera que ha colocado  cartera de crédito grupal al 
31 de diciembre del 2011, han obtenido los siguientes resultados. 
 
CUADRO Nº 10 
CARTERA MICROEMPRESA GRUPAL AL SECTOR RURAL 
ENTIDAD 
 CARTERA 
MICROEMPRESA 
MOROSIDAD DE 
CARTERA 
MICROEMPRESA 
BANCO D-MIRO S.A. 36.222.412 2,28% 
BANCO COOPNACIONAL S.A. 104.215.317 0,35% 
MINGA 4.772.373 0,06% 
LUZ DEL VALLE 19.047.543 0,12% 
MAQUITA CUSHUNCHIC 17.428.563 0,10% 
CODESARROLLO 6.496.740 0,08% 
MUSHUC RUNA 97.610.034 0,04% 
FUNDAMIC 1.981.921 0,01% 
          Fuente: Boletines de la Red Financiera Nacional. 
          Elaborado: Autora 
  
 
1.9.8 Segmento de  Créditos. 
 
La segmentación del mercado de colocación de crédito para el sector empresarial coincide con la 
clasificación de las empresas presentada en el taller “Metodología de Crédito de Grupos Solidarios”, 
Banco Solidario, diciembre de 1999.  
 
Es así que se identifican 3 segmentos. El mercado de las empresas y microempresas se encuentra 
clasificado como se presenta en el siguiente gráfico el cual permite dar una interpretación similar a la 
pirámide de Maslow. 
 
Gran empresa  La gran empresa se encuentra en la cúspide de la pirámide que significa que a pesar  
de que es la primera, su participación es mínima pero su poder tanto en capacidad física, económica 
y de permanencia permite que ocupen dicho sitial. 
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Microempresa formal  
 
La microempresa formal que está conformada por la media empresa, la pequeña empresa y 
acumulación ampliada son grupos que ocupan, como su nombre lo indica, el nivel medio de la 
pirámide, no tienen una fuerte participación en el mercado pero tampoco una reducida participación 
en el mismo.  
 
Microempresa informal Finalmente se encuentra la microempresa informal que está constituida 
por: microempresas de acumulación simple y  microempresas de subsistencia.  
 
Estos dos grupos ocupan la parte más predominante de la pirámide, su participación es mayor, existe 
gran cantidad de microempresarios que pertenecen a este grupo. 
 
GRAFICO Nº 6 
CLASIFICACIÓN DE LA EMPRESA Y MICROEMPRESA 
 
Fuente: Banco Solidario S.A.1996 
Elaborado: Autora 
 
1.10. MARCO CONCEPTUAL. 
 
 Administración del Riesgo 
 
Mientras la Cooperativa moviliza ahorros, la liquidez se aumenta y los fondos se regresan a  la 
comunidad en calidad de préstamos. Es crucial que la institución cuente con fuertes políticas y 
Microempresa 
Formal(Segmento 3) 
Microempresa Formal 
(Segmento 2) 
Gran Empresa 
(Segmento1) 
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prácticas para la evaluación de crédito y análisis de riesgo para que los préstamos financiados sean 
recuperables. La administración del riesgo de crédito incluye un monitoreo estricto de la morosidad, 
provisiones y procedimientos de cobranza. 
 
 Área de Influencia 
Zona determinada en la que existe concentración de negocios, donde un equipo de trabajo ejecuta 
actividades de promoción, análisis, negociación y recuperación.  
 Cliente Antiguo 
Condición interna otorgada a un cliente que mantiene por lo menos una operación de crédito 
microempresa urbana o rural con Banco Solidario; la  misma que puede ser Estándar o Preferencial. 
 Cliente Nuevo 
Condición interna otorgada a un cliente que obtiene su primer crédito de microempresa urbano y 
rural con Banco Solidario o un cliente que ha dejado de operar por más de 180 días con el Banco en 
operaciones de microempresa urbana o rural y su comportamiento de pagos haya sido hasta 15 días 
de mora promedio en su último crédito. 
 Comité de Mora 
Instancia de análisis de las operaciones de crédito en la que se evalúan las condiciones de clientes 
que presentan retraso en los pagos, para definir la estrategia de recuperación a utilizar.  
 Crédito de Microempresa Urbano y Rural 
Crédito destinado a satisfacer necesidades de financiamiento a clientes que poseen una 
microempresa; cuya actividad económica sea de comercio, producción (agropecuarias y no 
agropecuarias), o servicios. 
 Definición de Microempresa 
Genéricamente se refiere a las unidades económicas de baja capitalización que operan en el mercado 
a partir de una inversión a riesgo. Desde el punto de vista del financiamiento a las microempresas se 
les puede conceptuar como unidades económicas de carácter familiar, cuyas necesidades de 
financiamiento son para capital de trabajo.  
 Garantía Personal 
Garantía personal y solidaria de un tercero, que cuenta con solvencia económica para asumir con 
responsabilidad la misma obligación que el deudor directo. 
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 Garantía Prendaria 
Prenda industrial sobre bienes muebles (generalmente maquinaria o vehículo del negocio) de 
propiedad del cliente, garante o de terceros debidamente inscrita. 
 Grupos Solidários 
Son grupos de personas que pertenecen una parte de la población más pobre en el área de rural de la 
población activa. Estos grupos son pequeños, que están compuestos por un mínimo de tres y un 
máximo de 8 personas. 
 Micro finanzas 
Esta enfocada principalmente a ofrecer créditos muy bajos y sin garantias para personas pobres, 
primordialmente mujeres de hogares marginadas. 
 Riesgo Crediticio  
 
Banco Solidario S.A. posee una fábrica de créditos para el manejo eficaz y eficiente dentro del 
proceso de microcrédito, en el cual la institución se encuentra especializada para analizar el riesgo 
del crédito al momento de servir al cliente. 
 Riesgo de entorno económico 
El objetivo de este aspecto es establecer y evaluar los principales factores exógenos al deudor que 
podrían impactar en su capacidad financiera para cumplir con sus obligaciones, que se analizará 
mediante una evaluación del mercado, la industria y el sector económico inherentes al giro del 
negocio del deudor, que puede estar determinada por una notación que identifique el riesgo del 
sector, establecida por la propia entidad. 
 Seguro de Garantía  
 
Garantía que aplica obligatoriamente a clientes de créditos de microempresa que no pueden ofrecer 
una garantía real. El seguro de garantía deberá ser ofrecida por una empresa que garantice el pago de 
la operación previamente calificada por Banco Solidario. 
 Sujeto de Crédito 
Persona natural o jurídica que cumple con ciertos requisitos financieros y demográficos, para ser 
beneficiario de un crédito.  
 Tasa de interés activa 
La tasa de interés o de colocación, es la que reciben los intermediarios financieros de los 
demandantes por los préstamos otorgados. 
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 Tasa de interés efectiva 
 
 Es la tasa  que efectivamente está colocado el capital. Como la capitalización del interés se produce 
una cierta cantidad de veces al año, se obtiene una tasa efectiva mayor que la nominal. La tasa 
efectiva, por otra parte, incluye el pago de intereses, impuestos, comisiones y otros gastos vinculados 
a la operación financiera. 
 Tasa de interés nominal 
 Es aquella que refleja la rentabilidad o el costo de un producto financiero de manera periódica. 
 Tasa de interés pasiva 
Es la tasa de interés que paga el intermediario financiero a los individuos que depositan sus recursos 
en dicha entidad, también se conoce como tasa de interés pasiva. 
 Valor de realización 
Valor neto que el  Banco espera recuperar como consecuencia de la eventual realización de la 
garantía real, valor que se obtiene después de cubrir castigo y cargos por concepto de impuesto en 
las ventas, comisiones, fletes, depreciación, gastos judiciales, entre otros. 
CAPITULO II 
2.1. GESTIÓN DE RIESGOS DE CRÉDITO 
Es un enfoque estructurado para manejar la incertidumbre relativa a una amenaza, a través de una 
secuencia de actividades humanas que incluyen evaluación de riesgo, estrategias de desarrollo para 
manejarlo y mitigación del riesgo utilizando recursos gerenciales. Las estrategias incluyen transferir 
el riesgo a otra parte, evadir el riesgo, reducir los efectos negativos del riesgo y aceptar algunas o 
todas las consecuencias de un riesgo particular. 
Algunas veces, el manejo de riesgos se centra en la contención de riesgo por causas físicas o legales 
(por ejemplo, desastres naturales o incendios, accidentes, muerte o demandas). Por otra parte, la 
gestión de riesgo financiero se enfoca en los riesgos que pueden ser manejados usando instrumentos 
financieros y comerciales. 
El objetivo de la gestión de riesgos es reducir diferentes riesgos relativos a un ámbito 
preseleccionado a un nivel aceptado por la sociedad. Puede referirse a numerosos tipos de amenazas 
causadas por el medio ambiente, la tecnología, los seres humanos, las organizaciones y la política. 
Por otro lado, involucra todos los recursos disponibles por los seres humanos o, en particular, por 
una entidad de manejo de riesgos (persona, staff, organización). 
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2.2. EVALUACIÓN DE RIESGOS 
 Permite a una entidad considerar la amplitud de los eventos  potenciales impactan en la 
consecuencia de objetivos. La dirección evalúa estos acontecimientos desde una doble perspectiva – 
probabilidad impacto- y normalmente usa una combinación de métodos cuantitativos y cualitativos. 
Los impactos positivos y negativos de los eventos potenciales deben examinarse, individualmente  o 
por categoría, en toda la entidad, los riesgos se evalúan con un doble enfoque como el riesgo 
inherente y riesgo residual. 
Riesgo Inherente.- Es aquel al que se enfrenta una entidad en ausencia de acciones de la dirección 
para modificar su probabilidad o impacto. 
Riesgo Residual.- refleja el riesgo remanente una vez se han impactado de manera efectiva las 
acciones definitivas por la dirección para mitigar el riesgo inherente, estás acciones deben incluir 
estrategias de diversificación relacionadas con clientes, productos u otras concentraciones; políticas 
y procedimiento que proporcionen limites, revisiones monitoreas y evaluación de medidas de 
desempeño que se puede visualizar mediante la herramienta de Gestión de Riesgo  se la puede 
graficar de la siguiente manera: 
CUADRO Nº 11 
HERRAMIENTA PARA LA GESTIÓN DE RIESGO 
 
   Fuente: Finsocorp. Asesores Financieros: curso recibido el  25/07/2011. 
                            Elaborado: Autora 
 
2.3. TIPOS DE RIESGOS FINANCIEROS. 
 
Existen varios conceptos para definir el riesgo, partimos de una distinción entre incertidumbre y 
riesgo. La incertidumbre se presenta cuando desconocemos los hechos que ocurrieran en el futuro, 
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mientras que el riesgo es aquella incertidumbre que afecta de una u otra manera el bienestár de la 
gente. 
Generalmente el riesgo se relaciona con acontecimiento negativo, debido a que la gente lo asocia con 
la posibilidad de que aumenten sus pérdidas y no con el potencial de que puedan aumentar sus 
ganancias. 
Según varios autores, define el riesgo como:” la posibilidad de enfrentar una pérdida financiera. Los 
activos que tiene mayores probabilidades de pérdida se consideran mas arriesgados que los que 
presentan menores probabilidades de pérdida. De modo más formal, el termino riesgo se emplea de 
manera indistinta con el termino incertidumbre, para hacer referencia a la variabilidad de los 
rendimientos relacionados con un activo especifico”11 
En términos practicos el riesgo en una inversión es la probabilidad de que sucedan hechos que 
afecten en forma negativa los resultados esperados en referencia a una rentabilidad mínima, es decir, 
que el inversionista no pueda alcanzar la rentabilidad deseada. 
Muchas personas están dispuestás a aceptar inversiones con tasas de rendimiento más bajas, pero que 
le garanticen una tasa de rendimiento predecible esto es lo que llamamos la aversión al riesgo
12
. 
Otro concepto que no se puede olvidar es, la Administración del Riesgo, es el proceso mediante el 
cual se formulan las compensaciones entre beneficio y costo de la redución del riesgo y la decisión 
de la acción que se tomará. La administración de riesgo debe juzgar la información de la cual 
dispone para una adecuada toma de decisines al momento de incertidumbre, ya que de esto 
dependerá la ganancia o pérdida de una persona. 
Por lo cual las instituciones financieras deben llevar a cabo una administración integral de riesgos 
con el fin de determinar un conjunto de objetivos, politicas procedimientos y acciones que se 
implementen para identificar, medir monitorear, limitar, controlar, informar y relevar los distintos 
tipos de riesgos a que se encuentran expuestás las Instituciones Financieras. 
 
A continuación se detalla los principales riesgos empresariales: 
 La crisis financiera 
 Cumplimiento normativo y exceso regulatorio 
 Recesión económica 
 Las cuestiones medioambientales. 
 Nuevos competidores 
 Control de Costos 
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 Lawrence y Gitman; principios para la Administración Financiera 
12  La aversión de riesgo es la medida de la disposición de una persona para pagar con tal de reducir la exposición al riesgo. 
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 Gestión y Talento 
 Inseguridad Jurídica 
 Modelos de negocio obsoletos 
 Reputación de la empresa. 
 
CUADRO Nº 12 
ADMINISTRACIÓN DE RIESGOS 
Fuente: Banco Solidario S.A 
2.3.1. Riesgo de Liquidez. 
 
Uno de los problemas mas importantes que las entidades financieras deben resolver a diario es el 
riesgo de liquidez que se define como la pérdida potencial causada por la imposibilidad de renovar 
pasivos o de contratar otros en condiciones normales para la institución, por la venta forzoso de 
activos a descuentos para poder hacer frente a sus obligaciones. 
Las entidades finacieras deben calcular cuánto dinero deben mantener en efectivo para pagar todas 
sus obligaciones a tiempo, las cuales provienen en su mayoria de la recuperación de la cartera, que 
son quienes les dan entregando recursos a las Entidades Financieras, las mismas que deben 
devolverlos ya sea al final del termino de un deposito a plazo, o cuando el cliente de cuenta de 
ahorro o corriente lo requeira. 
El riesgo de liquidez se puede dar por las siguientes causas: 
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 Por un retiro masivo de fondos; 
 Duración de los activos mayor que la duración de los pasivos, generando un problema de 
liquidez a corto plazo. 
 Por no poder recuperar sus activos para hacer frente al pasivo. 
 Para evitar caer en riesgo de liquides se pueden considerar las siguientes opciones: 
 Realizar un analisis del comportamiento de las fuentes de fondeo. 
 Evaluar las caracteristicas de los productos de captaciones, 
 Medir la concentración de los depósitos a la vista, 
 Medir el grado de estábilidad de las captaciones. 
 
A continuación se detalla textualmente la siguiente normas generales   para todo el Sistema 
Financiero debe regirse al Libro I.- De las normas generales para la aplicación de la ley general de 
Instituciones del Sistema Financiero, Titulo X.- de la Gestión de Riesgos de Liquidez,sesión I.- 
Alcance y  definiciones en el articulo 2.- Se entiende por riesgo de liquidez, cuando la institución 
enfrente una escasez de fondos para cumplir sus obligación y que por ello, tiene la necesidad de 
conseguir recursos alternativos o vender activos en condiciones desfavorables, esto es asumiendo un 
alto costo financiero o una elevada tasa de descuento, incurriendo en pérdidas de valorización.
13
 
 
La fuente de fondeo, en donde ha venido ganando participación de las captaciones locales. De esta 
manera, las obligaciones con el público se constituyen como la principal fuente de financiamiento de 
la institución al presentar una participación respecto al pasivo al 31 de marzo de 2012 de 59,57%.  
Las obligaciones con el público se encontraron estructuradas principalmente por los depósitos a 
plazo, cuya participación respecto al total de obligaciones fue de 76,96%, el 22,72% corresponde a 
depósitos a la vista. El tener la mayor parte de obligaciones con el público en depósitos a plazo, 
permite gestionar de mejor manera el riesgo de liquidez de la Institución ya que son depósitos de 
vencimiento cierto, pero por otra parte la mayor participación de éstos, afecta el margen financiero al 
ser una fuente de fondeo más costosa en relación a los depósitos a la vista.  
La estructura de los depósitos a plazo muestra que el 49,70% tiene un plazo remanente de 
vencimiento menor a 91 días, lo que refleja cierto grado de concentración en depósitos de corto 
plazo. Respecto a los niveles de concentración de clientes, la cobertura de los veinticinco y cien 
mayores clientes es de 160,15% y 106,18% respectivamente. El indicador que relaciona los fondos 
disponibles sobre el total de depósitos a corto plazo fue de 35,50%. 
En el análisis de liquidez por brechas en los tres escenarios (contractual, esperado y dinámico) el 
Banco no presentó posiciones de liquidez en riesgo. En el escenario más básico que es el contractual, 
                                                 
13
 Normas generales para la aplicación leyes generales de instituciones del sistema financiero. Pag.240 
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la banda  con mayor brecha acumulada es la del tercer mes pero se encuentra cubierta totalmente por 
los activos líquidos netos. 
2.3.2. Riesgo de Solvencia:  
 
Es la contingencia de pérdida por deterioro de la estructura financiera del emisor o garantía del título 
y que puede generar disminución en el valor de la inversión o en la capacidad de pago. 
 
El patrimonio técnico primario registró una tasa de crecimiento de 9,48% en comparación a marzo 
de 2011, al alcanzar una cifra de US$ 44,64 millones al 31 de marzo de 2012. De la misma manera, 
el patrimonio técnico secundario de Banco Solidario S.A. ascendió a US$ 1,96 millones con lo que, 
el patrimonio constituido sumó US$ 46,60 millones en marzo de 2012, superior en 10,89% frente a 
marzo de 2011.  
A su vez, al cierre de marzo de 2012, los activos ponderados por riesgo obtuvieron un monto de US$ 
315,06 millones, mostrando un ligero crecimiento de 20,11% en relación a marzo de 2011. Es así 
que el indicador que relaciona el patrimonio técnico constituido con los activos contingentes 
ponderados por riesgo mostró un índice de 14,79%, ubicándose por encima del mínimo fijado por el 
organismo de control (9,00%), lo que representa un excedente patrimonial de US$ 18,24 millones. 
Este indicador refleja un adecuado nivel de cobertura y suficiencia patrimonial y un amplio margen 
de acción para el crecimiento del negocio. 
2.3.3.   Riesgo de Mercado   
 
Se define como la probabilidad de incurrir en pérdidas potenciales por cambios en los factores de 
riesgo que inciden sobre la evaluación o sobre los resultados esperados de las operaciones con 
activos y pasivos. 
Los cambios en la tasa de interés del mercado, expectativas futuras sobre los tipos de interés y/o 
tipos de cambio que no coincidan con la evolución real de los mismos, variaciones en la calidad del 
emisor o incluso cambios en el desempeño de la economía, que favorecen el desarrollo del riesgo de 
mercado y a su vez efectos negativos en: 
 El valor de mercado de la cartera de activos 
 La situación neta patrimonial 
 La situación economica- financiera de la entidad. 
 
Para una supervición de los riesgos de mercado, la SBS elaboro un marco regulatorio prudencial el 
cual se enfoca en tres objetivos principales: 
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 Mantener la direccion de las innovaciones financieras y nuevas áreas de negocio de las 
entidades. 
 Poder medir el efecto sobre la entidad al realizar operaciones sujetas a riesgo de 
mercado. 
 Asegurar que la regulación brinde a la entidad la flexibilidad necesaria para poder 
diversificar su negocio y operar, competitivamente y eficientemente, en el sisitema 
financiero. 
 
Respecto a la sensibilidad el margen financiero, se tiene que al 31 de marzo de 2012, el gap de 
duración ascendió a –US$ 317,22 millones, representando éste un 14,69% respecto al patrimonio 
técnico constituido. En el activo el mayor importe en riesgo viene dado por la cartera de 
microempresa y en el pasivo por las captaciones a plazo. Revisando los indicadores de duración; se 
observa que el correspondiente a activos es superior al indicador de duración de los pasivos (0,43 y 
0,26 respectivamente), lo que refleja la existencia de una mayor cantidad de pasivos sensibles a tasas 
de interés.  
De acuerdo a la información entregada a la Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador por 
parte del Banco Solidario S.A., se apreció en el reporte de brechas de sensibilidad un riesgo de 
reinversión de +/- 188,30 mil, con una sensibilidad total de - US$ 18,83 millones.  
La sensibilidad en el valor patrimonial (análisis largo plazo) presentó una posición en riesgo respecto 
al patrimonio técnico de 1,35%; es decir, el valor económico del Banco podría verse afectado por 
una variación en +- 1% de las tasas de interés de US$ 644,44 mil. 
2.3.4. Riesgo Operativo 
Se define en el acuerdo de Basilea II utilizado para la regulación del sector bancario en Europa como 
el "riesgo de sufrir pérdidas debido a la inadecuación o a fallos de los procesos, el personal y los 
sistemas internos o bien a causa de acontecimientos externos". En esta definición se incluye el riesgo 
legal, y se excluyen los riesgos clasificados como estratégicos y de reputación.
14
 
El riesgo operativo representa la pérdida potencial por fallas o definiciones en los sistemas de 
información, en los controles internos, o por error en el procedimiento de las operaciones Además de 
errores humanos o fraude, surge como consecuencia de la posible ocurrencia de sucesos inesperados 
relacionados con los aspectos operativos, con el personal involucrado en las operaciones y con la 
tecnología utilizando en las actividades realizadas por una empresa, que puede generar, en un 
momento dado pérdidas economicas inesperadas. 
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 «http://es.wikipedia.org/=Gestión_de_riesgos&oldid=57608507 
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En las operaciones con divisas el riesgo operativo se presenta como el incumplimiento de la entrega 
de las divisas en la fecha pactada, bien sea por demoras en el trámite operativo o por tramite de las 
operaciones después del cierre de las mismas en los mercados financieros internacionales, o por 
errado diligenciamiento de instrumento de pago. 
Actualmente las instituciones financieras está esforzandose para tratar de cuantificar y para poder 
determinar la cantidad de capital necesario para contrarrestár, considerando que hasta hora a sido 
muy dificil medirlo. 
 
Se ha perfeccionado la estructura de la Base Centralizada de Riesgo Operativo obteniendo mejoras 
sustanciales en la cuantificación de los riesgos, determinando así la estandarización más apropiada 
para definir los valores de los riesgos operativos potenciales.  
 
Las etapas para realizar la administración del Riesgo Operativo: 
 Identificación del Riesgo 
 Cuantificar y control del riesgo 
 Mitigación o eliminación de dichos riesgos. 
 
CUADRO Nº 13 
ADMINISTRACIÓN DEL RIESGO OPERATIVO. 
 
              Fuente: XXIII Congreso AMA, Riesgo Operativo. 
             Actora: Elvia Ojeda Apreza 
 
 
Los cambios de fondo son los siguientes:  
Determinación de la potencialidad de riesgos en función del impacto y la frecuencia.  
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“Se estructuró un procedimiento alterno totalmente nuevo para realizar estudios de riesgo enfocados 
a los procesos que se encuentran en etapa de diseño.  
Los eventos de riesgo durante el año 2011 fueron enteramente administrados por medio del 
programa MS-Excel, con buenos resultados sobre todo para clasificar exactamente las necesidades 
de información de Banco Solidario S.A. respecto a Riesgo Operativo. Una vez definido y aplicado el 
modelo y en total conocimiento de los datos que se necesitan, se inició con el proyecto de transición 
de los eventos de riesgo desde Excel hacia una base de datos SQL, soportada en el sistema MS-SQL 
Server 2008.  
Durante el cuarto trimestre del 2011 se desarrolló el Plan de Continuidad del Negocio 
fundamentándose en los datos recopilados durante el estudio que se realizó entre septiembre y 
octubre.”15 
En Banco Solidario S.A. asegura que la implementación de Riesgo Operativo se desarrolle en toda la 
organización de manera consistente bajo un ambiente de Control Interno, basado en responsabilidad 
de todos los niveles, que permita detectar las fallas, desfases o inconsistencias en los procesos, 
personas, tecnología de información y eventos externos, de manera oportuna.  
 
 Proveer una metodología consistente que permita a la Institución identificar, valorar, 
controlar/mitigar, monitorear, medir y reportar sus exposiciones al riesgo en el desarrollo de 
sus negocios y operaciones.  
a. Los procesos de Identificación, Control y Reporte son levantados y estandarizados 
para todos los Procesos. 
b. Los procesos de Mitigación, Monitoreo y Medición  son definidos por cada Proceso.  
 Asegurar que todos los eventos potenciales son debidamente categorizados de acuerdo a sus 
factores de riesgo, con la utilización y apoyo de las mejores prácticas y mecanismos de 
control. 
 Apoyar el logro de los objetivos de estabilidad a largo plazo y la continuidad del negocio.  
 Prevenir la necesidad de cumplir con requerimientos de Capital por consecuencia de riesgo 
operativo, recomendados en las normas de Basilea II.  
2.3.5. Riesgo Legal 
 
El riesgo legal es la posibilidad de enfrentar pérdidas potenciales por el incumplimiento de las 
disposiciones legales y administrativas aplicables, la emisión de resoluciones administrativas o 
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juridicas desfavorables y la aplicación de sanciones, en relación con las operaciones que las 
instituciones llevan a cabo. 
 
Existen varias causas que pueden originar el riesgo legal. 
 Documentos incorrectos o extraviados, o la inexistencia  de los mismos, lo que puede incidir 
negativamente en las actividades de negocio. 
 Operaciones que no pueden ser ejecutadas por prohibiciones, limitaciones o incertidumbre 
acerca de la legislación del país de residencia de alguna de las partes,  o por errores en la 
interpretación de los mismos.  
Es la probabilidad de que el Banco sufra pérdidas directas o indirectas; de que sus activos se 
encuentren expuestos a situaciones de mayor vulnerabilidad; de que sus pasivos y contingentes 
puedan verse incrementados más allá de los niveles esperados, o de que el desarrollo de sus 
operaciones enfrente la eventualidad de ser afectado negativamente, debido a error, negligencia, 
impericia, imprudencia, que deriven de la inobservancia, incorrecta ó inoportuna aplicación de 
disposiciones legales o normativas, así como de instrucciones de carácter general o particular 
emanadas de los organismos de control, dentro de sus respectivas competencias; o, en sentencias o 
resoluciones jurisdiccionales o administrativas adversas; o de la deficiente redacción de los textos, 
formalización o ejecución de actos, contratos o transacciones, inclusive distintos a los de su giro 
ordinario de negocio, o porque los derechos de las partes contratantes no han sido claramente 
estipuladas.
16
 
2.3.6. Riesgo de Crédito:  
 
A continuación se detalla textualmente la siguiente normas generales   para todo el Sistema 
Financiero debe regirse al Libro I.- De las normas generales para la aplicación de la ley general de 
Instituciones del Sistema Financiero, Titulo X.- de la Gestión de Riesgos de Liquidez,sesión I.- 
Alcance y  definiciones en el articulo 2.- Se considera los siguientes definiciones para efectos de la 
aplicación de las disposiciones contenidas en este capitulo, 2.1 Riesgo de crédito.- es la posibilidad 
de pérdida debido al cumplimiento del prestátario o la contraparte de operaciones directas,Indirectas  
o de derivados que con lleva el no pago, el pago parcial o la falta de oportunidad en el pago de las 
obligaciones pactadas.
17
 
 
Cuando se realizan préstamos a personas naturales o jurídicas las entidades financieras deben ser 
muy cautelosas al determinar a quién se va a conceder un crédito, y para ello deben tomar todas las 
preocupaciones necesarias  con el fin de asegurarse una completa recaudación del monto del crédito. 
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  Normas de Gestión de Riesgos Banco Solidario S.A. 
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Si en algún momento las recaudaciones fallan, o los deudores no cumplen sus obligaciones, las 
entidades financieras pueden llegar a enfrentar serias dificultades, pudiendo incluso llegar a la 
quiebra perjudicando al público que confió mucho y entrego su dinero en forma de ahorro. 
Es así que nace el riesgo de crédito, el cual se define como la posibilidad de que una entidad incurra 
pérdida y se disminuya el valor de sus activos, como consecuencia de que sus deudores fallen en el 
cumplimiento oportuno o cumplan imperfectamente los términos acordados en los contratos de 
crédito.
18
 
Es por ello que se debe realizar una medición adecuada  del riesgo de crédito con el fin de maximizar 
su actividad más importante como es la concesión de préstamos. 
Al 31 de diciembre de 2011, la cartera bruta de Banco Solidario S.A. alcanzó la suma de US$ 234,57 
millones, reflejando un incremento del 19,31% respecto a diciembre de 2010, se puede observar que 
la Institución ha mantenido su enfoque en cuanto a la estrategia de negocio, ya que la cartera de 
microempresa representa el 95,53% de la cartera bruta.  
Desde el punto de vista de alcance y penetración de mercado, Banco Solidario S.A. ha mantenido su 
enfoque en cuanto a la estrategia de negocio, es así que la cartera de Microcrédito y Olla de Oro, 
representan el 97% de la cartera total, con más de 135 mil clientes activos.  
Se debe mencionar que la Institución realiza colocaciones a través de metodologías que permiten 
implementar estrategias diferenciadas por segmento de cliente, perfil de riesgo, zona geográfica, 
actividad económica y estacionalidad y procesar las operaciones en tiempos que satisfagan las 
necesidades de sus clientes. 
En el siguiente detalle se puede observar la estructura de la cartera de acuerdo a su clasificación 
contable, en el cual se aprecia que el 93,38% de la misma corresponde a créditos por vencer, 
porcentaje inferior al 93,61% observado en marzo 2011. Por otro lado se observa un incremento de 
la participación de la cartera que no devenga intereses que pasó de 5,34% en marzo de 2011 a 5,36% 
en marzo de 2012 mientras que la cartera de créditos vencido a marzo de 2012 representó el 1,26% 
de la cartera. 
Por otra parte, al realizar el análisis de la calificación de la cartera de créditos y contingentes de 
acuerdo a su perfil de riesgo, se observa que la entidad presenta el 93,07% de estos activos 
calificados con Riesgo Normal “A”, el 3,32% con Riesgo Potencial “B” y el restante 1,83% 
corresponde a activos críticos (Deficiente + Dudoso Recaudo + Pérdida). 
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CUADRO Nº 14 
CALIFICACIÓN DE CARTERA DE ACUERDO AL RIESGO 
 
 
Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador y Banco Solidario S.A./ Elaboración: PCR – PACIFIC 
CREDIT RATING. 
 
 
 
Banco Solidario S.A. muestra un índice de morosidad de 6,62% en marzo de 2012, superior a la 
registrada en marzo de 2011 (6,39%). Así mismo, se ubicó por encima tanto de la registrada por el 
sistema de bancos privados del Ecuador (2,78%), como del sistema de bancos privados pequeños 
(5,48%).  
 
Al revisar la morosidad por línea de negocio, se aprecia que la morosidad de la cartera comercial es 
la más representativa, al ubicarse en 77,45% en marzo de 2012, seguida de la morosidad de la cartera 
de la vivienda (18,64%). Está situación es consecuencia de la decisión del Banco en su retiro gradual 
de estas líneas, provocando el aumento en estos indicadores, lo que no se considera un aspecto de 
riesgo a considerar, 
 
Al 31 de marzo de 2012, el índice de morosidad de la cartera de microcrédito, se ubicó en 5,65%, 
superior a la registrada en marzo de 2011 (5,35%), misma que continúa siendo mayor que la 
morosidad promedio del total de bancos (4,20%). 
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CUADRO Nº 15 
EVALUACIÓN DE INDICADORES DE MOROSIDAD % 
 
Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador / Elaboración: PCR –  PACIFIC CREDIT RATING. 
 
Al 31 de marzo de 2012, el índice de morosidad de la cartera de microcrédito, se ubicó en 5,65%, 
superior a la registrada en marzo de 2011 (5,35%), misma que continúa siendo mayor que la 
morosidad promedio del total de bancos (4,20%). Este riesgo se ve mitigado por las garantías reales 
entregadas por la concesión de los créditos “Olla de Oro” y en parte con los seguros opcionales que 
ofrecen a sus clientes de microcrédito 
 
Al 31 de marzo de 2012, Banco Solidario S.A. presenta un total de cartera castigada de US$ 5,69 
millones, siendo superior en 11,22% con relación a marzo de 2011 (US$ 5,33 millones). La entidad 
ha constituido por concepto de provisiones para su cartera de créditos un monto de US$ 14,99 
millones. Dichas provisiones ofrecieron una cobertura para la cartera en riesgo de 90,25%; 
porcentaje inferior tanto al índice mostrado en el mismo periodo de 2011 (97,53%), como a la 
cobertura del sistema de bancos privados (216,29%).  
2.3.7. Riesgo de Incumplimiento 
 
Se define como la probabilidad de que se presente un incumplimiento en el pago de  un crédito, se 
declara incumplimiento de pago cuando estos no son realizados dentro del periodo en el cual han 
sido programados.
19
 está definición incluye aquellos pagos efectuados con retraso, en el cual se 
deben considerar los plazos que las autoridades estáblezcan, aunque cada banco puede también 
estáblecer unos plazos mas rígidos para declarar que un crédito caido en incumplimiento. 
 
Es importante la definición  de incumplimiento al momento de estimar la probabilidad de 
incumplimiento ya que en caso de que un acreditado no cumpla con uno o dos pagos no significa que 
el crédito genera pérdidas inmediatas o  lo que se considera como incobrables, pero si incrementa la 
                                                 
19  Galicia Romero Martha. Nuevos Enfoques de Riesgos de Créditos. Instituto de Riesgo Financiero, México  2007 
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probabilidad de que dicho crédito pase a formar parte de la cartera vencida debido a un 
incumplimiento total. 
 
El cálculo de la probabilidad de que se genere un incumplimiento en un determinado periodo de 
tiempo nos ayuda a medir el riesgo de icumplimiento, el cual depende de la situación crediticia del 
acreditado generada no solo por factores económicos como dijimos anteriormente, si no también por 
factores externos como el comportamiento de los mercados financieros nacionales. 
2.3.8. Riesgo de Recuperación 
 
Una vez que se ha producido el evento de incumplimiento, la recuperacion depende del tipo de 
incumplimiento y de numerosos factores relacionados con las garantias recibidas, el tipo de garantía 
de que se trate y su situación al momento del incumplimiento. 
 
La garantía minimiza el riesgo de crédito si está puede ejecutarse fácil y rapidamente un valor 
adecuado de acuerdo al monto adecuado, sin embargo en el caso de los avales, también existe un alto 
grado de incertidumbre, ya que en caso de incumplimiento el riesgo de crédito se traslada del 
acreditado al avalista, para estimar la recuperación, es importante que se consideren los aspectos 
legales que ésta pudiera con llevar, tales como: 
 
 El proceso de reconocimiento de adeudo 
 El proceso de elaboración de la documentación para la acción legal. 
 El tipo de acción Legal 
 El tiempo que toma dicha acción 
 La probabilidad que la acción no sea exitosa. 
2.4. Metodología para la Medición de Gestión de Riesgo de Crédito 
 
Existe una amplia gama de herramienta que son utilizadas en la construcción de los modelos de 
riesgo de crédito, entre ellos la econometria, la simulación, la optimización los modelos financieros, 
o incluso una conbinación de ellas. 
 
Todas las metodologías están orientadas al cálculo de la probablidad de incumplimiento ya sea de un 
cliente o de un portafolio. La selección del tipo de metodología más adecuada para la administración 
del riesgo de crédito depende básicamente del tipo de información con la que se cuente y se tenga a 
disposición. 
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Existe una información amplia e histórica de su comportamiento de pago de los clientes, la 
metodologia basada en el analisis estádístico de la inoformación son muy utiles, sin embargo, dentro 
de las limitaciones se pueden estáblecer tres como los mas importantes. 
 
En la Seccion III de la Metodología y procesos de Administración del Riesgo de Crédito.en el 
articulo 6.- las instituciones financieras deberan contar con un sistema para monitorear  los niveles 
del riesgo de crédito en forma permanente a través de las diferentes metodologías adoptadas por cada 
entidad para cada modalidad de crédito (comercial, consumo, vivienda y microcrédito) dentro de las 
cuales se determinaran los principales criterios generales para la evaluación del riesgo de crédito. 
Según  el detalle del Art. 7.- Las metodologias implantadas deben considerar la combinación de 
criterios cuantitativos y cualitativos, de acuerdo con la experiencia y las politicas estrategicas de la 
entidad, deben permitir monitorear y controlar la exposición  crediticia de los diferentes portafolios. 
 
Además el Art 7.1 Criterios metodologías y sistemas internos de evaluación crediticia para la 
elección y otorgamiento de los créditos, que se ajusten al perfil de riesgo de la entidad, los que debe 
ser consistentes con la naturaleza, tamaño y complejidad de las operaciones de la institucion 
controlada; y estár basadas en el análisis de los estádos financieros, flujo de caja de proyecto, calidad 
de gerencia, para los clientes de los que se dispone de suficiente información financiera(créditos 
comerciales); y, en sistemas de evaluación crediticia, por ejemplo: “credit scorig” para créditos a la 
microempresa y a las personas naturales (créditos de consumo y créditos para la vivienda).
20
 
 
También existen herramientas de Medición del Riesgo 
Las herramientas disponibles para la medición de riesgo en el otorgamiento de crédito las podemos 
clasificar de la siguiente manera: 
Reactivas: 
Responden a una solicitud de crédito por parte del cliente para medir el riesgo  que se basan en los 
datos que oporta el cliente en la solicitud de crédito son válidas para evaluar tanto a clientes como a 
no clientes. 
Proactivas: 
Se anticipan a las necesidades del cliente. 
Para medir el riesgo  y se basan en los datos que entidad ya disponen sobre el cliente. 
Unicamente sirven para evaluar a clientes vinculados. 
 
                                                 
20
 Resolución SBS. Sección III.- Metodología y procesos de Administración del Riesgo Crédito. Pag 213-214 
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Las herramientas disponibles para la medición del riesgo en el seguimiento los podemos clasificar 
en: 
Comportamentales: 
Predicen el futuro cercano en base al comportamiento del cliente. 
Pueden ser un excelente complemento en la etapa del otorgamiento. 
2.4.1. Credit Scoring 
 
El scoring es una metodología estádística capaz de determinar la probabilidad futura de ocurrencia 
de un evento dado como el pago, desempeño, uso o deserción de clientes a futuro, está herramienta 
puede avaluar no solo a personas sino también a empresas, su finalidad es determinar el mejor 
universo de clientes, aquellos que sean mas rentables y para los cuales se pueden determinar las 
mejores estrategias y ofertas, sin incurrir en altos niveles de riesgo. 
 
Evalúa la relación entre riesgo- beneficio de los nuevos clientes, es decir reducir el riesgo 
mantenimiento el mismo nivel de aprobación, con el fin de que  gerencia pueda estáblecer un giro 
del negocio que le permita ser mas rentable, limitando la politica crediticia y mejorando la gestión de 
cobranza.
21
 
 
El scoring estádistico cuantifica el riesgo y tiene ventajas potenciales importantes cuando se compara 
con el scoring implicito o subjetivo. 
 
Con el scoring también nos permite probar una ficha de calificación recien diseñada para pronosticar 
el riesgo de los préstamos vigentes en la actualidad, usando solamente características conocidas al 
momento del desembolso. 
 
El scorig mejora la administración de riesgo ya que beneficia a determinar límites de créditos, como 
por ejemplo: estáblecer precios, comisiones, tasas; el lanzamiento de nuevos productos y la oportuna 
gestión de cobranza. 
 
Scoring revela las relaciones entre el riesgo y las caracteristicas del prestátario, el préstamo, y el 
prestámista, además considera el comportamiento del cliente con créditos anteriores, el medio en que 
se desenvuelve y los términos del contrato del nuevo crédito. 
 
El scoring estádistico reduce el tiempo gastado en gestiones de cobro. Y la calificación de una 
solicitud reduce el número, monto y plazo de los préstamos desembolsados a los clientes de alto 
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riesgo. Además resalta aquellos prestários quienes a pesar de no haber tenido problemas de pago 
tienen probabilidad de atrasarse. 
2.4.2. Pérdida Esperada (PE)  
 
Es el valor esperado de pérdida por riesgo crediticio en un horizonte de tiempo determinado, 
resultante de la probabilidad de incumplimiento, el nivel de exposición  en el momento del 
incumplimiento y la severidad de la pérdida: PE= E * Pi * (1-r) 
 
 E: Es el nivel de expanción donde el valor presente (al momento de producirse el incumplimiento) 
de los flujos que se esperarecibir de las operaciones crediticias. 
 
 
 
 
Pi:Probabilidad de Incumplimiento: Es la posibilidad de que ocurra el incumplimiento parcial o 
total de una obligación de pago o el rompimiento de un acuerdo del contrato de crédito en un periodo 
determinado. 
 
 
 
 
R: Es el porcentaje de la recaudación realizada sobre las operaciones de crédito que han sido 
incumplidas. 
(1-r): Es la medida de la pérdida que sufriria la institución controlada despues de haber realizado 
todas las gestiones para recuperar los créditos que han sido incumplidos, ejecutar las garantias o 
recibirlas como dación en pago. La severidad de la pérdida es igual a (1- tasa de recuperación). 
 
 
 
 
Esto quiere decir que la pérdida esperada depende del deterioro que presenta la cartera en la fecha 
del análisis y se determina con la calidad de cada uno de los acreditados por medio de su 
calificación. 
Las pérdidas aumentan en función de la exposición y la probabilidad de incumplimiento asignado, y 
disminuirán cuando más baja sea la severidad, dado la pérdida esperada tiene carácter de predecible,  
¿Cuandó va a 
caer en mora? 
Exposición 
¿Va  a caer 
en mora? 
PROBABILIDAD 
¿Cuánto va a 
costar? 
 
¿Severidad? 
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que debe considerarse un coste y estar incorporada en el precio cubierto con provisiones de capital y 
se basan en el resultado obtenido de está ecuación y no precisamente las reglamentadas por la 
Superintendencia de Bancos y Seguros”.22 
 Pérdida Inesperada 
Es una medida de la variabilidad de las pérdidas de la cartera y representa las pérdidas potenciales 
imprevistas, Se calcula como la pérdida asociada a un nivel de confianza suficientemente elevado de 
la distribución de pérdidas, menos la pérdida esperada. 
En otras palabras quiere decir que la pérdida inesperada surge como resultado del deterioro que 
presenta la cartera en el tiempo por cambios en la calidad de sus créditos, Son pérdidas inciertas que 
no pueden estimarse ya que dependen de la evolución de la cartera. 
 Pérdida en Situaciones de Crisis. 
 
Es aquella pérdida por encima del nivel de confianza elegido para calcular las pérdidas inesperadas, 
pueden darse como resultado de acontecimiento externos contemplados en la distribución de 
pérdidas, pero no es el nivel de confianza de la pérdida inesperada, o bien motivados por situaciones 
de crisis no contemplados en la estimación  de la distribución de pérdidas.
23
 
 
Ventajas y Desventajas. 
A continuación se detalla las siguientes ventajas: 
 La pérdida nos permite anticiparnos a eventos futuros al momento de otorgar   un crédito, lo 
cual permite disminuir el costo  que se genere por incumplimiento o mora. 
  Está metodología determina el porcentaje de cartera que entrará en incumplimiento y si 
proyectar los parámetros que evitan que la entidad presente una descapitalización, por otro 
lado, ayuda a que la entidad financiera determine el nivel de solvencia en función de su nivel 
de capitalización. 
 
 Le permite determinar el porcentaje real por riesgo de crédito ya que  la pérdida por riesgo se 
contraparte. 
Como desventajas tememos las siguientes: 
El cálculo de la pérdida inesperada ha sido considerado como un costo de intermediación que 
puede llegar a ser un gasto debido a la inadecuada gestión realizada ya que se produce una 
desvalorización de los activos. 
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 Que el nivel de provisión generado por la estimación de la pérdida no sea el adecuado, lo 
cual afectaría la estabilidad financiera de la entidad. 
 La provisión  que cubre la pérdida esperada no garantiza la recuperación ya que son pérdidas 
inciertas que no pueden estimarse puesto que no dependen de la evolución y calidad de la 
cartera que maneja la institución. 
CAPITULO III 
3.1 ESTUDIO DE MERCADO 
 
Las empresas enfrentan nuevos desafíos de éxito por el entorno cambiante, obliga a los 
microempresarios a formarse como gente emprendedora, creativa e innovadora, con fortaleza para 
asumir riesgos y lanzarse a nuevas aventuras; los proyectos se realizan con pasión, entrega y 
dedicación, en muchos de los casos representa enormes sacrificios para el crecimiento de la 
Institución y poder brindar un nuevo producto a nuestros  nuevos clientes de un diferente tipo de 
segmentación de mercado. 
 
En este capítulo el estudio mercado se realizará con el fin de recolectar información, analizar 
resultados que ayude a determinar el grado de aceptación del nuevo producto de crédito grupal micro 
empresariales en el sector rural del Distrito Metropolitano de Quito. Gracias a este estudio se 
considerará el grado de factibilidad del proyecto y contribuirá para la toma de decisiones futuras. 
 
“El Estudio de Mercado permite analizar algunas variables sociales y económicas, que condicionan 
al proyecto entre ellas tenemos: la tasa de crecimiento de la población, los niveles de ingresos de la 
misma, el precio de los bienes competitivos, el precio de los bienes complementarios, el crecimiento 
de algún renglón estratégico de la economía, políticas de Gobierno, impuestos, medidas de 
protección” 24 
 
El producto a ofertar pretende satisfacer las necesidades de los futuros clientes, con relación a 
calidad de servicio, tasas de interés, facilidades para el otorgamiento del crédito. Dentro del estudio 
de mercado que se debe analizar cuatro variables principales del mercado: análisis de la oferta, 
análisis de la demanda, análisis de precios y análisis de mercado. 
                                                 
24 MIRANDA, Juan José, “Gestión de Proyectos, Identificación y Formulación”, Editorial Guadalupe Ltda., Colombia, 
2002, Pág. 90-91. 
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3.2 Segmentación del mercado 
“La segmentación de mercado es el proceso de dividir un mercado en grupos uniformes más 
pequeños que tengan características y necesidades semejantes. 
Esto no está arbitrariamente impuesto sino que se deriva del reconocimiento de que el total de 
mercado está hecho de subgrupos llamados segmentos. 
Estos segmentos son grupos homogéneos (por ejemplo, las personas en un segmento son similares en 
sus actitudes sobre ciertas variables). Debido a está similitud dentro de cada grupo, es probable que 
respondan de modo similar a determinadas estrategias de marketing. Es decir, probablemente tendrán 
las mismas reacciones acerca del marketing mix de un determinado producto, vendido  a un 
determinado precio, distribuido en un modo determinado y promocionado de una forma dada. 
Los beneficios de la segmentación de mercados pueden ser: 
 
• Identificar las necesidades más específicas para los sub mercados. 
• Focalizar mejor la estrategia de marketing 
• Optimizar el uso de los recursos empresariales de Marketing 
• Producción 
• Toma de decisiones 
• Hacer publicidad más efectiva 
• Identificar un nicho propio donde no tenga competencia directa. 
• Aumentar las posibilidades de crecer rápidamente en segmentos del mercado sin competidores.25 
En tal virtud, para segmentar el mercado en el proyecto de un nuevo producto de créditos grupales en 
el sector rural del Distrito Metropolitano de Quito se han tomado en cuenta los siguientes criterios:  
3.2.1 Estratificación por área geográfica 
La población a la cual van dirigido el nuevo producto de créditos grupales micro empresariales, son 
los habitantes del sector rural del Distrito Metropolitano de Quito. 
 
3.2.2 Estratificación por edad 
Para la prestación de servicios de este tipo la edad es un factor de gran importancia, ya que para 
tomar la muestra en la recopilación de información partiremos con edades comprendidas entre los 20 
años hasta los 64 años de edad. 
 
                                                 
25
 http://es.wikipedia.org/wiki/Segmentaci%C3%B3n_de_mercado 
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3.2.3 Estratificación por sexo 
Se incluye en el segmento de mercado a hombres y mujeres entre las 20 a 64 años de edad que 
mantengas un pequeño negocio de manofactura o producción. 
 
3.2.4 Población Económicamente Activa 
 
“Población Económicamente Activa (PEA).- La PEA, está conformada por las personas de 10 años y 
más que trabajaron al menos 1 hora en la semana de referencia, o aunque no trabajen, tuvieron 
trabajo (ocupados), o bien aquellas personas que no tenían empleo pero estaban disponibles para 
trabajar y buscan empleo (desocupados)”26 
 
Dentro de la estructura del mercado laboral de la PEA, en septiembre de 2011, la tasa de ocupados 
plenos representó la mayor parte de la PEA, con una participación de 46.9%; la tasa de subocupación 
fue la segunda en importancia al situarse en 45.7%; le sigue la tasa de desocupación total (5.5%) y 
finalmente en mínimo porcentaje los ocupados no clasificados que son aquellos que no se pueden 
clasificar en ocupados plenos u otras formas de subempleo, por falta de datos en los ingresos o en las 
horas de trabajo. 
 
3.3 Recopilación de la Información 
 
Para la obtener información sobre la aceptación del nuevo producto de Créditos Grupales Micro 
empresariales  en el Distrito Metropolitano de Quito, se realizó una investigación de campo a través, 
de encuestas aplicadas al mercado primario que incluye a dueños de pequeños negocios y jefes de 
hogar. 
 
 Se considera, solamente, a las personas con capacidad de adquirir un servicio financiero es decir 
personas mayores de 20 años hasta los 64 años, debido a que se consideran, como personas activas. 
Se elabora la encuesta considerando las reglas elementales que se aplican en la elaboración y 
aplicación de cuestionarios. 
a. Hacer preguntas necesarias; si se hacen más de las debidas se aburrirá al entrevistado. 
Normalmente se percibe que hay preguntas de más, cuando dos o más de ellas son muy similares y 
proporcionan la  misma información, o cuando la información obtenida con una pregunta no ayude 
considerablemente a alcanzar los objetivos. 
b. Si la persona que aplica y analiza el cuestionario no es un experto en el área, deberá hacer 
preguntas sencillas y directas, tales como listas de verificación, selección múltiple, ordenación, 
indicación de porcentaje y otras. 
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c. Nunca haga preguntas del tipo “que opina acerca de”, porque la evaluación de estás respuestas sí 
está reservada sólo para expertos, ya que cada entrevistado puede dar una respuesta distinta y no es 
sencillo ordenarlas, clasificarlas y analizarlas. 
d. Nunca se realicen preguntas personales que puedan molestar al entrevistado, tales como “que edad 
tiene”, “ingresos exactos”. 
e. Use un lenguaje que cualquier persona entienda y nunca se predisponga al entrevistado para que 
dé la respuesta que el encuestador quiere, debe permitírsele que responda en forma espontánea.” 27 
3.3.1 Población 
 “Es un conjunto finito o infinito de personas, animales o cosas que presentan características 
comunes, sobre los cuales se quiere efectuar un estudio determinado. 
En otras palabras, la población se define como la totalidad de los valores posibles de una 
característica particular de un grupo específico de personas, animales o cosas que se desean estudiar 
en un momento determinado.”28 
 
La población activa del Distrito Metropolitano de Quito está distribuida por segmento de edades: 
 
TABLA Nº 3.1.4 
POBLACIÓN RURAL 
  Hombres Mujeres Total 
Menor de 1 3,904 3,924   7,828 
1 a 4  18,501 18,136 36,637 
5 a 9  23,484 22,832 46,316 
10 a 14 23,131 22,556 45,687 
15 a 19 22,483 25,581 48,064 
20 a 24 21,266 21,676 42,942 
25 a 29 16,644 17,842 34,486 
30 a 34 15,355 15,971 31,326 
35 a 39 13,671 12,102 25,773 
40 a 44 12,504 12,955 25,459 
45 a 49 9,541 9,712 19,253 
50 a 54 7,844 7,958 15,802 
55 a 59 5,657 5,755 11,412 
60 a 64 4,707  4,900  9,607 
65 a 69 3,768 4,095 7,863 
70 a 74 2,987 3,398 6,385 
75 a 79 2,188 2,522 4,710 
80 y más 3,134 4,031 7,165 
Total DM 210,769 215,946 426,715 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos 2010 
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 BACA URBINA, Gabriel, “Evaluación de Proyectos”, 4ta. Edición, Mc Graw Hill, México, 2001, Pág. 32 
28
 KINNEAR THOMAS y TAYLOR JAMES, Investigación de mercado, Editorial Mc Graw Hill, Edición Tercera, México, 1993, 
Pág. 366. 
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Determinación del tamaño de la muestra 
 
“En la investigación científica, el tamaño de la muestra es parte de la población que se selecciona, de 
la cual realmente se obtiene  información para el desarrollo del proyecto, sobre este se efectuó la 
medición y la observación de las variables. 
Pasos en la selección de una muestra: 
• Definir la población. 
• Identificar el marco muestral. 
• Determinar el tamaño de la muestra. 
• Elegir el procedimiento de muestreo. 
• Seleccionar la muestra”.29 
 
Por esta razón es importante poner en práctica una fórmula que se aproxime a las necesidades del 
proyecto; en éste caso en particular se utilizará una  fórmula sin probabilidad debido a que se cuenta 
con una población muy extensa, y al aplicar otra fórmula diferente en la que se utilice probabilidad 
del tamaño de la muestra es muy reducido y no es conveniente, ya que lo indispensable es tener un 
criterio amplio de algunas personas para determinar la posibilidad de implementar o no el proyecto. 
La población activa del Distrito Metropolitana de Quito en el Censo 2010 se obtuvo los siguientes 
datos que sirven como fuente principal para elegir la muestra aleatoria: 
Para elegir la muestra se selecciona 12 parroquias del Distrito Metropolitano de Quito entre los 20 a 
64 años de la Población Económicamente Activa (PEA). 
TABLA Nº  3.1.6 
POBLACIÓN ACTIVA POR PARROQUIAS 
Parroquias Nª Habitantes 
Conocoto 47.755 
Checa 4.546 
Alangasi 13.992 
Amaguaña 16.739 
Calderón 86.074 
Gualea      954 
Guangopolo 1.634 
La Merced 4.440 
Llano Chico 5.714 
Lloa 725 
Nayon 9.021 
Zambiza 2.206 
Total 193.800 
                                        Fuente: Censo de Población y Vivienda 2010, INEC 
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 BERNAL TORRES, César Augusto ”Metodología de la Investigación para la Administración y Economía”, Editorial Prentice Hall, 
Edición 2000, Bogotá,  Pág. 158. 
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Para obtener una muestra más exacta se han tomado dos criterios: 
 
• El primero es que del total de la población  193800 habitantes del sector rural del Distrito 
Metropolitano de Quito, solo tomar el 50% ya que es el rango comprendido entre edades de 20 a 64 
años. 
 
• El segundo es la línea de la pobreza que corresponde a un valor del 33.01%; de está manera 
tendremos una población objetivo para tener un cálculo más exacto. 
30
 
De esta manera se ha considerado teóricamente que la fórmula correspondiente para estos datos es la 
siguiente:  
 
Donde:  
n = Tamaño de la muestra. n =? 
N = Población. N = 193800 
E = Error máximo admisible es de 0.05 E = 0.05 
P = Probabilidad de que el evento ocurra 
Q = Probabilidad de que el evento no ocurra 
Z = Grado de confiabilidad  
 
 
  
        
               
  
  
                          
                                    
 
 
  
         
      
 
 
       n= 322 Encuestas 
 
Donde Z es el nivel de confianza, tomando en cuenta, un  95% de grado de confianza y 5% grado de 
error estimado. Donde N,  es el tamaño donde se encuesto a 322 usuarias. 
3.3.2.  Realización de Encuestas 
3.3.2.1 Encuestas  
“Es una de las técnicas de recolección de información más usados, a pesar que cada vez pierde  
                                                 
30
 Fuente: INEN Indicador de pobreza por ingresos junio 2010 
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mayor credibilidad por el sesgo de las personas encuestadas. La encuesta se fundamenta en un 
cuestionario o conjunto de preguntas que se preparan con el propósito de obtener información de las 
personas”31 
 
Consideremos que al analizar el estudio de mercado partimos de datos cuantitativos, con los cuales 
se pretende medir la oferta y demanda demostrando un ambiente real, con los que se pueda tomar 
decisiones equitativamente. 
"Con este marco de influencia, dentro del estudio de mercado podemos identificar dos etapas bien 
definidas: la primera se refiere a la recopilación de antecedentes, los que a su vez pueden ser 
estadísticos y no estadísticos; la segunda etapa es la que afronta la realización del análisis y las 
proyecciones"
32
 
 
Los centros de investigación de los cuales se obtuvo la información estadística necesaria para 
el desarrollo del presente proyecto, es El Instituto Nacional de censos y Estadísticas INEC. 
 
Una vez que se cuenta con toda la información necesaria proveniente de cualquier tipo de fuente, se 
continúa con el procesamiento y análisis, todos los datos recopilados deben convertirse en 
información útil para desarrollar el proyecto y  nos ayude a tomar  decisiones importantes favorables. 
 
  
                                                 
31
 BERNAL , César Augusto, Metodología de la Investigación, segunda edición, 2006, pág. 172 
32
  MUÑOZ GUERRERO, Mario, Proyectos, Página 86 
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UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR  
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS  
 
 
ENCUESTA 
 
 
EDAD                        SEXO 
 
1.- Le gustaría ingresar a un Programa de Crédito Grupales Rurales   para el mejoramiento de 
vida de su familia?  
 
SI                    NO 
Si la respuesta es positiva, continúe a la siguiente pregunta, caso contrario ha finalizado la encuesta. 
2 ¿Actualmente, participa usted, en algún de Programa de Créditos? 
SI                    NO 
 
3.- Cuáles serían sus necesidades para adquirir el préstamo Grupal, ya sean estos  
mejoramiento de? 
a) Ampliación del negocio    …………………. 
b) Adquisición de Activos fijos “maquinaria”……………. 
c) Compra de materia prima 
  
4.- ¿Cuál sería el rango del valor que usted este en capacidad de endeudarse para obtener el 
crédito grupal? 
 
$500 - $1000             $1001 - $1500               $1501 - $2500             $2501- $4000 
 
5.- ¿En qué tiempo puede usted pagar el préstamo, o microcrédito para implementación de su 
negocio? 
12 meses               15 meses            18meses 
 
6.- ¿De que actividad económica, provendría, el pago del préstamo? 
De un Trabajo Laboral de Empresa    
De ingresos propios de familiares (hijos, esposo) 
De un punto de venta ambulantes  
Otros (especificar) 
 
7 ¿Mencione cuál es el ingreso económico  mensual? 
 
          100 -1 50   201 - 250 
 
           151- 200              251-300 
 
8.- ¿Usted mantiene préstamo en otra institución Financiera?. 
SI                    NO 
 
 9.- ¿Le gustaría obtener un crédito grupal  entre 4 a 8 personas 
 
SI                    NO    
 
10.- ¿Le gustaría obtener un préstamo con buenos beneficios financieros? 
 
SI                    NO 
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3.3.2.2   Encuestas a Personas Naturales. 
 
Se escogió las zonas rurales del Distrito Metropolitano de Quito, y se levanto información  en mapas, 
es decir la localización de todas las 322 personas, en varios sectores rurales del distrito 
Metropolitana de Quito. 
Se escoge como método estratificado con diseño conglomerado. Por que son de varios sectores 
rurales  con diferentes formas de vida, tamaños de población. 
La población meta está integrada por familias en situación de extrema pobreza que tienen ingresos 
mensuales no mayores de doscientos noventa y seis dólares americanos (USD$296.00) y familias en 
situación de pobreza con ingresos mensuales menores a (USD$150.00). 
Se elabora una encuesta de 10 preguntas con opciones múltiples, intervalos, para mayor facilidad del 
usuario y que no exista riesgo estadístico. 
3.3.3 Análisis de los Resultados Obtenidos  
 
El resultado obtenido de la fórmula es de n= 322 encuestas de acuerdo al desarrollo de la fórmula, 
para conocer el número adecuado de encuestas que se debe aplicar a los habitantes  del sector rural 
del Distrito Metropolitano de Quito y tener resultados efectivos que ayuden al avance de la 
investigación. Después de obtener el tamaño de la muestra se procedió a encuestar a 322 personas en 
distintos sectores rurales del Distrito Metropolitano de Quito.  
 
1. Le gustaría ingresar a un Programa de Crédito Grupales Rurales   para el mejoramiento de 
vida de su familia? 
Alternativas NO SI Total 
Resultado 59 263 322 
Porcentaje 18,32% 81,68% 100,00% 
 
GRAFICO Nº 7. 
LE GUSTARÍA PARTICIPAR EN UN PROGRAMA DE CRÉDITOS GRUPALES 
 
 
                                   Elaborado: Autora 
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,000% 
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El 81.32% de las encuestadas están interesados en participaren el nuevo producto financiero para 
adquirir un crédito. 
 
2 ¿Actualmente, participa usted, en algún de Programa de Créditos? 
 
Alternativas 
SI NO 
Total 
Resultado 33 289 322 
Porcentaje 10,25% 89.75% 100% 
 
GRAFICO Nº 8. 
PARTICIPA DE PROGRAMA DE CRÉDITO 
 
                             Elaborado: Autora 
 
De las personas entrevistadas el 89.75% no participan en ningún tipo de programas de créditos en 
instituciones financieras reguladas y no reguladas. 
 
3. Cuáles serían sus necesidades para adquirir el préstamo Grupal, ya sean estos  
mejoramientos de?. 
 
Alternativas Ampliación 
del negocio 
Adquisición 
de A.Fijos 
Compra de 
materia prima 
Total 
Resultado 178 47 97 322 
Porcentaje 55.28% 14.60% 30.12% 100% 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
89,750% 
10,250% 
,000% 
20,000% 
40,000% 
60,000% 
80,000% 
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GRÁFICO Nº 9 
NECESIDADES DEL PRÉSTAMO 
 
                            Elaborado: Autora 
 
 El 55.28% de las personas entrevistadas adquirirían el préstamo grupal con la finalidad de mejorar el 
negocio familiar y aumentar sus ingresos familiares para tener una mejor forma de vida. 
 
4.- ¿Cuál sería el rango del valor que usted está en capacidad de endeudarse para obtener un 
crédito grupal? 
 
  $ 500- 1000                                $1001- $1500 $1501- $2500        $2501-$4000 Total 
Resultado 12 35 158 117 322 
Porcentaje 3,73% 10,87% 49,07% 36,34% 100,00% 
 
GRÁFICO Nº 10 
Capacidad de Endeudamiento. 
 
              Elaborado: Autora 
 
De la muestra seleccionada el 49.07% está en capacidad de endeudarse en un monto de crédito entre 
$1501 - $2500, y así mejor  sus condiciones de vida, y aumentar sus ingresas  para su hogar. 
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5.- ¿En qué tiempo puede usted pagar el préstamo, o microcrédito para implementación de su 
negocio? 
 
Meses 9 12 15 18 Total 
Resultado 31 55 144 92 322 
Porcentaje 9,63% 17,08% 44,72% 28,57% 100,00% 
 
 
GRÁFICO Nº 11 
Plazo del Crédito 
 
                          Elaborado: Autora 
 
De las 322 personas entrevistadas el 44.72% de la población rural desea adquirir un crédito a un 
plazo de 15 meses para que el valor de la cuota este acorde a los ingresos de cada una de las 
personas. 
6 ¿De qué actividad económica, provendría el pago del préstamo? 
Alternativas 
Trabajo 
Laboral 
Ingresos 
Propios 
Ventas 
ambulantes Otros Total 
Resultado 90 105 79 48 322 
Porcentaje 27.95% 32,61% 24,53% 14,91% 100% 
 
GRÁFICO Nº 12 
 QUÉ ACTIVIDAD ECONÓMICA PROVIENE PARA EL PAGO. 
 
                        Elaborado: Autora 
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De las 322 entrevista realizadas se obtuvo un resultado más alto de 32.61% obtienen un ingreso 
económico  de su propia actividad. Es decir tiene un pequeño negocio que desea incrementar la 
rotación de inventarios. 
 
7 ¿Mencione cuál es el ingreso económico  mensual? 
 
Alternativas 100-150 151-200 201-250 251-300 Total 
Resultado 38 128 119 37 322 
Porcentaje 11,80% 39,75% 36,96% 11,49% 100,00% 
 
 
GRÁFICO Nº 13 
INGRESOS ECONÓMICOS 
 
                       Elaborado: Autora 
 
De las 322 entrevistas realizadas al sector rural del Distrito Metropolitano de Quito  el 39.75%, de 
las personas entrevistadas tienen un ingreso mensual individual  entre $151 a $200, para el pago del 
crédito es decir si tiene capacidad de pago para la cancelación de la operación de crédito que se le 
otorgara a futuro. 
 
8.- ¿Usted mantiene préstamo en una entidad Financiera?. 
 
Alternativas 
SI NO 
Total 
Resultado 33 289 322 
Porcentaje 10.25% 89.75% 100,00% 
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GRÁFICO Nº 14 
CLIENTES BANCA RIZADOS 
 
                            Elaborado: Autora 
 
De las 322 personas entrevistadas se obtuvo como resultado que el 10.25% mantiene crédito en otra 
institución,  y el 89.75%  no son clientes banca rizados es decir no han mantenido operaciones de 
crédito en ninguna Institución Financiera. 
 
9.- ¿Le gustaría obtener un crédito grupal  entre 4 a 8 personas. 
 
 
 
 
 
GRÁFICO Nº 15 
PERSONAS QUE SI DESEAN OBTENER UN CRÉDITO GRUPAL 
 
   Elaborado: Autora 
 
De las 322 personas entrevistas el 84.16% están de acuerdo a formar grupos 3 a 8 personas para 
obtener un crédito y así mejor sus ingresos económicos y puedan incrementar su negocio o  comprar 
materia prima para mejorar la rotación de inventarios. 
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Alternativas NO SI Total 
Resultado 51 271 322 
Porcentaje 15,84% 84,16% 100,00% 
  
69 
10.- ¿Desearía Usted obtener un préstamo con buenos beneficios financieros.  
 
Alternativas Si No Total 
Resultado 271 51 322 
Porcentaje 84,16% 15,84% 100,00% 
 
GRÁFICO Nº 16 
Facilidades para el otorgamiento del crédito 
 
  Elaborado: Autora 
 
De las 322 personas entrevistadas nos dan una respuesta positiva es decir el 84.16% están de acuerdo 
para que se les solicite la documentación necesaria y sea de fácil de adquirirlo. 
  
3.3.3.1 Interpretación de Datos: 
 La mayoría de los usuarios desean obtener un crédito  de USD$1.501,00 a USD$2.000,00 a 
un plazo de 15 meses. 
 
 También hay una aceptación de obtener un monto de crédito entre los USD$1501 hasta 
USD$2500 por grupo. 
 
 EL menor crédito será de USD$1000, implica tener una cuota de USD$100 a USD$200, esto 
significa que existe una previsión  que hace el cliente. 
 
 Las principales necesidades de las personas entrevistadas  es adquirir materia prima para el 
negocio, y ampliación de su negocio donde puedan adquirir varios artículos para la venta, 
manofactura. 
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  Los ingresos para el pago del crédito serán adquiridos de sus propios negocios, de las 
personas entrevistadas 128 personas están en la capacidad de cancelar un valor mensual de 
USD$ 151.00 a USD$200.00 por persona.  
 
 Los créditos serán otorgados para la compra de materia prima, mejoramiento del negocio la 
mejora de manufactura y manualidades y comercialización de productos. 
 
 Como ayuda social  será minimizar el nivel de pobreza en el sector rural del Distrito 
Metropolitano de Quito, el lanzamiento del nuevo crédito es ayudar a las familias, según 
resultados de la entrevista el valor disponible para cancelar en un crédito por cada integrante 
del grupo si está dentro de los parámetros establecidos en las cuotas de pago de cada uno de 
los créditos. 
 
Objetivos de plan de Marketing. 
 
Los objetivos que se han planteado en la creación de  un nuevo producto son: 
 
 Posicionar un nuevo crédito grupal micro empresarial en el sector rural del Distrito 
Metropolitano de Quito para personas de bajos recursos y desean mejorar su economía y 
mejorar sus ingresos a familias que tengan pequeños negocios. 
 
 Promover una nueva alternativa para otorgar  créditos grupales, y dar  a conocer cada 
uno de los beneficios que brinda la Institución Financiera, a través de campañas, 
capacitación gratuita para las personas que estén interesadas en el nuevo producto, y 
además la importancia de adquirir el seguro de vida.  
3.4  Análisis de la Oferta y Demanda y sus Proyecciones 
3.4.1     Demanda  
La demanda es la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o solicita para buscar la 
satisfacción de una necesidad específica a un precio determinado en un período establecido, que 
constituye una relación funcional entre cantidad demandada de un bien y su precio.
33
 
 
El propósito del estudio de la demanda es caracterizar, cuantificar y estimar la  evolución para los 
próximos años de los potenciales consumidores de nuestros productos de créditos grupales en el 
Distrito Metropolitano de Quito sector rural. 
 
                                                 
33
 BACA URBINA Gabriel, Evaluación de Proyectos, Editorial Mc Graw Hill, Edición 2001, Pag.17 
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 Identificación Plena del Usuario 
 
Nuestra investigación, indica que el 84.26% de la población desean un crédito para que se beneficien 
económicamente y así incrementen sus ingresas en cada una de sus familias,   por lo cual la 
investigación plena del usuario, es quien adquiere nuestro producto  y desean que implementen este 
nuevo producto en la institución y así incremente la atención a personas de bajos recursos con la 
finalidad de reducir la pobreza y ofrecer productos de calidad. 
 
 Demanda Actual 
Para el análisis de la demanda actual se considera como beneficiarios  a las personas del sector rural 
que residen en el Distrito Metropolitano de Quito, que acuden a varias Instituciones Financieras para 
obtener un préstamo, dicha estos son quienes conforman el mercado meta para la investigación. 
 
Siendo 193800
34
 personas residentes en el sector rural del Distrito Metropolitano de Quito, se 
considera que el 84.16% de esta población necesitaría préstamo con la finalidad de incrementar sus 
ingresos” que es 163102 personas económicamente activas. 
 
Para nuestro caso se tomara en cuenta la tasa de crecimiento al 2010, según datos del INEC de 4.3% 
que vendría ser nuestra demanda al 2010 que se proyectará para 5 años
35
 
 
 Proyección de la Demanda. 
 
Para estimar la demanda futura se tomará en cuenta a la población rural del Distrito Metropolitano de 
Quito del último censo 2010, cuyos datos son proyectados por el INEC y representan una tasa de 
crecimiento de 4.30% anual promedio 84.16% desean créditos es decir de un  total de  271 personas 
encuestadas  desean obtener un crédito grupal rural: 
 
CUADRO Nª  16 
PROYECCIÓN DE LA DEMANDA 
Año Población Rural 
2011 202133 
2012 210825 
2013 219891 
2014 229346 
2015 239208 
2016 249494 
                                            Elaborado: Autora 
                                                 
34
 http.//redatam.inec.gob.ec.Distrito Metropolitano de Quito. Sector Rural 
35
 Secretaria de Territoio, Habitat y Vivienda, Dirección Metropolitana de Gestión de Información 
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GRAFICO Nº 17 
PROYECCIÓN DE  LA DEMANDA 
 
                         Elaborado: Autora 
 
Basándonos en la proyección para los cinco año podemos determinar que con una TCA del 2.7% 
tenemos una demanda aceptable para ejecutar el proyecto. 
 
Formula = Cn= co (1+i)n 
Comparando con la formula Cn = 193800 (1+0.043)6 
Cn =249494 
3.4.2 La Oferta 
 
Es la cantidad de bienes o servicios que se ponen a la disposición del público consumidor en 
determinadas cantidades, precio, tiempo y lugar para que, en función de éstos, que los adquiera, y 
existe una relación funcional directa con los precios lo que nos indica que a precios menores la 
cantidad ofertada es mayor, conocida como ley de la oferta. 
 
 Análisis de la Oferta 
 
La oferta igual que la demanda se ve influenciado por varios factores que puede ser el precio, el 
servicio, tecnología costos y demás; su objetivo principal es medirla cantidad de bienes y servicio 
que los oferentes están en capacidad de ofertar al marcado. 
 
Es importante indicar que en nuestro país existen varias instituciones financieras no reguladas que 
otorgan créditos grupales  pero no abarcan a toda la población, con este nuevo estudio de mercado he 
tomado en cuenta la población del sector rural y por ende se ayuda a la gente de bajos recursos. En el 
estudio de la oferta, se debe conocer además: 
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 Quiénes están ofreciendo ese mismo bien o servicio. 
 Los sustitutos en la plaza donde se desea participar. 
 Cuáles son las características y beneficios del producto, es conveniente realizar conocer las 
condiciones de vida de los habitantes entre los distintos tipos de oferentes con sus diversos 
bienes o servicios. 
 
El servicio es  motivo de un nuevo estudio para el presente proyecto,  es captar el mercado que se 
encuentra insatisfecho, incentivar a la población del sector rural para mejor su condición de vida. 
 
3.4.3 Determinación de los Principales Competidores. 
 
La identificación de los principales competidores se puede definir como aquellas empresas que 
ofrecen productos y servicios similares y a iguales condiciones y beneficios que están controlados 
por un organismo de control. 
 
Las instituciones financieras que ofrecen crédito implican que el uso de una determinada tecnología 
crediticia le permita alcanzar a sus grupos objetivo de mejor manera con costos operativos menores 
que usando otras Tecnologías Crediticias. Está definición se construye sobre la base del costo 
eficiencia y eficacia de la productividad de cada entidad. 
 
CUADRO Nº 17 
NUESTROS PRINCIPALES COMPETIDORES DE CRÉDITOS GRUPALES MICROEMPRESA. 
Instituciones 
Financieras 
2007 2008 2009 2010 2011 
Coop. Codesarrollo 59.403 39.677 35.937 39.863 42.203 
Coop. Oscus 6.450 4.000 3.472 3.489 4.379 
Finca S.A. 207.275 201.320 186.918 183.501 179.441 
Procredit S.A. 322.675 316.768 299.634 255.678 203.913 
Total 595.803 561.765 525.961 482.531 429.936 
        Fuente: Bases de datos SQL Server 2008 
        Elaborado: Autora 
 
Para calcular la  proyección de la oferta se toma en cuenta a las instituciones financieras que son 
competidores directos del nuevo producto a las siguientes Cooperativas: Coop. Desarrollo y Coop 
Oscus, las cuales son instituciones que ofrecen créditos grupales  micro empresariales en el Distrito 
Metropolitano de Quito, tomando como base los siguientes datos durante los cinco últimos años.   
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CUADRO Nº 18 
COMPETIDORES SELECCIONADOS DE  
CRÉDITOS RURALES MICROEMPRESA 
 
 
 
 
 
                         Fuente: Bases de datos SQL Server 2008 
                         Elaborado: Autora. 
 
3.4.4 Proyección de la Oferta 
 
Para el cálculo de la Oferta existente en el mercado varios clientes de la competencia, que se  toma 
como base la información obtenida en el análisis que se realizó anteriormente. 
 
La oferta para el proyecto está constituida para otorgar créditos grupales en el sector rural del 
Distrito Metropolitano de Quito, dicho  promedio que se obtuvo son datos reales del año 2010 de 
nuestros competidores. 
 
Para la proyección de la oferta se utiliza la misma fórmula de la proyección de la demanda para ello 
se utiliza la tasa de crecimiento de la población que según datos otorgados por el Distrito 
Metropolitano de Quito para el año 2010 es de 4.3% anual. 
Donde: 
Cn= Oferta proyectada 
Co = Oferta anual 
i =  Tasa de crecimiento 
n = años 
n = co (1+i) n Formula 
Cn =46582 (1+0.043)5 
Cn = 57496.27 
CUADRO Nº 19 
PROYECCIÓN DE OFERTA ANUAL 
Año Nº Clientes  
2011 46.582 
2012 48.585 
2013 50.674 
2014 52.853 
2015 55.126 
2016 57.496 
                                               Elaborado: Autor 
 
Institución 
Financieras 2007 2008 2009 2010 2011 
COOP. 
CODESARROLLO 59.403 39.677 35.937 39.863 42.203 
COOP. OSCUS 6.450 4.000 3.472 3.489 4.379 
Total 65.853 43.677 39.409 43.352 46.582 
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GRAFICO Nº 18 
PROYECCIÓN DE OFERTA ANUAL
 
                       Elaborado: Autora 
 
3.4.5 Determinación de la Demanda Insatisfecha 
 
“Se llama la demanda insatisfecha a la cantidad de bienes o servicios que es probable que el mercado 
consuma en los años futuros, sobre la cual se a determinado que ningún productor actual podrá 
satisfacer si prevalecen las condiciones en las cuales se hizo el cálculo.”36 
La demanda potencial insatisfecha actual se obtiene a través de la diferencia entre la oferta actual y 
la demanda actual, pero también se puede calcular una demanda insatisfecha a futuro con la 
diferencia entre la oferta proyectada y la demanda proyectada. 
 
Demanda potencial insatisfecha = Demanda Actual – Oferta Actual 
 
CUADRO Nº 20 
DEMANDA INSATISFECHA ANUAL  
      
Elaborado: Autora 
 
 
 
 
                                                 
36
 Baca Urbina Gabriel. Evaluación de Proyectos Pag.46 
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Demanda 
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%  Cubre 
el proyecto 
2011 202133 46.582 155551 3, 4 
2012 210825 48.585 162240 3, 4 
2013 219891 50.674 169216 3, 4 
2014 229346 52.853 176493 3, 4 
2015 239208 55.126 184082 3, 4 
2016 249494 57496 191997 3, 4 
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La demanda insatisfecha del proyecto de créditos rurales nos permite conocer el volumen de 
colocación de créditos en el mercado segmentado, sin embargo por tratarse de un proyecto que no 
está en marcha actualmente, se iniciara con el lanzamiento al mercado del  nuevo producto a partir 
del 2013, y se determinará que el volumen de colocación del crédito grupal estará relacionado a la 
capacidad de la institución. 
 
3.4.6 Participación del proyecto en la Demanda Insatisfecha. 
 
Para la participación del proyecto se eligió 12 parroquias del Distrito Metropolitana de Quito, el cual 
se captara 5516 clientes,  lo cual formaran  grupos que pueden estar integrados de 3 a 8 personas 
para el otorgamiento de créditos grupales, que distribuidos de la siguiente manera: 
Para Grupos Solidarios se colocara 800 operaciones de créditos de USD$ 3.000,00, y 
En Grupo Ampliados se otorgara 400 operaciones de créditos de USD$ 4.000,00,  
A continuación detallo el número de parroquias donde se formara los grupos solidarios y ampliados: 
TABLA Nª 3.4.6 
Parroquias Seleccionadas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Para inicio del proyecto se necesita un capital  de USD $4000000, el cual será distribuido por 5 
Asesores de crédito que estarán a cargo de la venta del nuevo producto por 8 horas diarias por 20 
días al mes y por 12 meses al año. Lo que permite obtener  la demanda insatisfecha al año 2012. 
Las estadísticas de supervisión indican que generalmente en cada cliente se ocupa un tiempo 
promedio de 1dia por grupo conformado. 
De donde obtenemos las siguientes relaciones:    
Las estadísticas de visitas personalizadas a cada cliente se ocupan un tiempo promedio de 1día por 
grupo solidario o ampliado conformado en cada una de las parroquias. 
Nª  Parroquias 
Grupo Solidario 
Créditos por    
USD$ 3000 
Grupo 
Ampliado  
Créditos              
USD$ 4000 
1 1. Alangasí 75 35 
2 2. Amaguaña 75 35 
3 5. Calderón 60 30 
4 7. Checa 70 30 
5 8. Conocoto 65 30 
6 10. Gualea 60 30 
7 11. Guangopolo 75 32 
8 13. Llano Chico 60 34 
9 14. Lloa 65 34 
10 15. La Merced 75 30 
11 18. Nayón 60 40 
12 33. Zámbiza  60 40 
Total 800 400 
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La capacidad operativa es 5418 que viene hacer el mercado objetivo es decir clientes que se puede 
atenderse en el año. Que estarán conformados en 1200 grupos en un promedio de 5 personas. 
 
La demanda insatisfecha, está  representa la diferencia entre la demanda y la oferta del año 2012, con 
el siguiente detalle: 
 
 
 
 
 
 
 
CUADRO 21 
PROYECCIÓN DEL MERCADO OBJETIVO 
  
Año 
Demanda Oferta Demanda 
Insatisfecha 
Demanda 
Insatisfecha 
Mercado 
objetivo  
    23% 77% 100% 0.34% 
2012 210825 48.585 162240 162.240 5.418 
2013 219891 50.674 169316 169.316 5.655 
2014 229346 52.853 176596 176.596 5.898 
2015 239208 55.126 184190 184.190 6.151 
2016 249494 57.496 192110 192.110 6.416 
          Elaborado: Autora 
 
Demanda = 210825 
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El mercado Objetivo para el año 2012 es de 5516 personas para 5 integrantes de cada grupo 
tenemos 1103 grupos al año, y 5 asesores de crédito año, es decir cada asesor de crédito 
atenderá 220 grupos al año por cada asesor de crédito   
220                                                                 
Es decir un crédito  por día laborable que coloca el asesor de crédito.  
 Se colocara 1 crédito diario x 20 días laborables  x 5 asesores  
                                
                                 
De los 162240 clientes identificados como demanda insatisfecha, Banco Solidario S.A captará a su 
vez un porcentaje del 0.034% que cubre el proyecto, el mismo que se obtiene sobre la base del 
levantamiento de información para la colocación del nuevo producto, es decir 5516 personas. 
Para iniciar el proyecto necesitamos invertir un total de USD$ 4.000.000,00 el primer año. 
Grupos al 
Año 
Valor Crédito Total  
800 3000 2.400.000 
400 4000 1.600.000 
Total de Inversión  4.000.000 
 
3.5 Análisis del Marketing Mix. 
El nuevo producto de microcrédito grupal en el sector rural está orientado a microempresarios, es 
decir a personas naturales que poseen pequeños negocios. Debido al tamaño de su actividad, 
comúnmente no poseen propiedades que les permitan generar una garantía propia, y por tanto acuden 
a la figura de garantía solidaria propia de la Banca Comunal. 
3.5.1 Producto. 
El Producto que se va ha desarrollar, es un crédito microempresario grupal alineado a la 
microempresa, es decir el valor aprobado del crédito será destinado para instalación e 
implementación, mejoramiento de un negocio, compra de materia prima, según previa evaluación y 
asesoramiento del asesor de crédito asignado por Banco Solidario S.A., se desea posicionar en el 
mercado créditos grupales micro empresarial en el sector rural del Distrito Metropolitano de Quito, 
con costos financieros bajos  relacionados al tipo de segmento de clientes seleccionados para el 
otorgamiento y sean de fácil de adquirir el crédito por nuestros clientes. Para ello trabajará mediante 
nuevas estrategias fundamentales para el éxito de cualquier organización de marketing de servicios. 
Como ocurre con los bienes, los clientes exigen beneficios y satisfacciones de los productos de 
servicios. Los productos financieros se adquieren por los beneficios que ofrecen, por las necesidades 
que satisfacen a cada integrante de los grupos. 
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También es importante dar un buen servicio en la atención personalizada con el cliente y la calidad 
de servicio, que es parte de la competencia en el mercado con otras Instituciones Financieras. 
 
 El crédito grupal tiene como  beneficio: cubrir varias necesidades económicas y dar 
beneficio a los clientes y usuarios expresando y conociendo  claramente cada uno del 
beneficio que puede dar un cambio a largo plazo y dar nuevas expectativas a futuro para 
mucha gente de bajos recursos, el cliente busca nuevas alternativas y posibilidades 
favorables que le puede dar la institución al obtener un crédito. 
 
 El nuevo producto que ofrece la Institución tiene bases en los beneficios buscados por los 
clientes; es decir, crecimiento del  negocio  y cubrir sus necesidades y deseos que tiene el 
cliente de mejorar su calidad de vida  y ser dueño de un negocio o microempresa. 
 
 La oferta del producto y servicios se refiere a dar una forma más específica y detallada a la 
noción básica del concepto del  nuevo producto de crédito grupal. La forma de la oferta del 
servicio se motiva en las decisiones de la vicepresidencia de Micro finanzas y la Gerencia 
General. 
 
 El sistema de entrega del crédito grupal es nivel final del análisis necesario para definir el 
otorgamiento del crédito ya que es un factor importante al analizar al cliente.  
 
3.5.1.1 Descripción del Producto 
 
Crédito destinado a satisfacer necesidades a familias de bajos recursos del sector rural, cuya 
actividad económica sea de comercio, producción (actividades agropecuarias y no agropecuarias), 
manofactura y servicios que puedan pagar el crédito entre 3 a 8 personas 
 
3.5.1.2   Objetivos del Producto 
 
 Proporcionar a los clientes servicios financieros adecuados y de calidad, brindando la 
asistencia técnica necesaria para facilitar el crecimiento de sus pequeños negocios. 
 Permitir a familias de bajos recursos el acceso al crédito grupal para disponer de un capital 
propio con destino a capital de trabajo. 
 Generalizar el crédito a través de préstamo rápido y atendiendo de manera eficiente y 
oportuna las necesidades de los clientes.  
 Lograr que la institución abarque un nuevo nicho de mercado con el nuevo producto que 
está ofreciendo a varias familias  y satisfaciendo las  necesidades del cliente.  
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 Minimizar el riesgo y mantener indicadores de mora y riesgos aceptables. 
 
3.5.1.3 Nombre/ Marca Del Producto 
 
 
 
 
3.5.1.4  Características del Producto 
 
 El crédito grupal en el sector rural deberá ser conformado por un cierto número de personas 
según lo establecido en el Manual Comercial. 
 
 El crédito grupal en el rural dentro será con destino  para implementar o mejoramiento de 
instalaciones un pequeño negocio. 
 
 El destino del crédito deberá tomar el destino para compra de materia prima para tener 
mayor producción de los productos. 
 
 Mejoramiento de espacios para la realización de actividades de la microempresa, si éstos 
están ubicados en el mismo terreno de la residencia.   
 
 Un cliente podrá acceder simultáneamente a diversos financiamientos conforme a  cuantos 
pueda pagar de acuerdo a su capacidad de pago, siempre y cuando no exceda el límite 
máximo de riesgo directo establecido para ser considerado como Microempresa del sector 
Rural. 
3.5.2 Costos 
 
Para incrementar la colocación de créditos grupales en la población rural del Distrito Metropolitano 
de Quito debe manejarse mediante una nueva  estrategia de Posicionamiento de mercado diferente a  
sus  competidores. 
 
Su eslogan “Mejore su condiciones de vida-, pagando menos a largo plazo” presentando documentos 
necesarios costos de servicios más bajos del  mercado, sus beneficios y señalar un compromiso con 
el cliente y una de las formas en que utiliza los costos por servicio financiero como componente del 
Mix de Mercadotecnia es ofreciendo a los clientes una formas de pago adherida a sus ingresos. Esto 
es, grupo de personas que pagan entre si y a su administrador de grupo para el pago del crédito. 
 
Micro Crédito Grupal en el 
Sector Rural 
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  Se pueden utilizar promociones especiales de beneficios para inducir  a los clientes  
deliberadamente se demoren en tomar una decisión para la aceptación del crédito para así 
ofrecer otro tipo de beneficio. 
 
  El costo de servicio es un valor adicional al crédito es decir es una comisión por 
asesoramiento financiero. 
 
 Mientras más representativo sea el asesor en expresar cada uno de los beneficios del 
producto  mayor será la discrecionalidad del asesor en la colocación del crédito en el 
mercado. En tales circunstancias, es posible utilizar los costos financieros como un indicador 
de calidad; sin embargo, cada una de las idea es  mas subjetiva. 
 
La integridad del producto nuevo que está lanzando al mercado rural, la persona que lo ofrece el 
crédito puede fijar límites geográficos que pueden buscar el servicio dentro de ciertas zonas 
geográficas o de tiempo. El grado de competencia que opera dentro de estos límites influye en los 
beneficios y costos al momento de adquirir el crédito. 
Durante el primer año se va a colocar una cartera de crédito de 1200 operaciones de crédito, cada 
Asesor de crédito colocara 240 operaciones al año, es decir 20 operaciones por mes. La Institución 
necesitaría invertir un valor de USD$ 4.000.000 durante el primer año. 
3.5.3 Promoción y  Publicidad  
 
Otra de las formas en que utiliza el mix de mercadotecnia para alcanzar sus objetivos es la 
promoción, que se ve enriquecida por una serie de asesoramiento personalizado a cada uno de los 
clientes por parte de los asesores de crédito, el cómo invertir el dinero  en un pequeño negocio y la  
manera de ingresar en el mercado mediante las siguientes formas:  
 
 La publicidad es una  promoción  de un servicio a través de un intermediario en cada una de 
las agencias de publicidad a través de medios televisivos y radiales con el fin de hacer saber 
a la población del sector rural la existencia de nuestro nuevo producto, la publicidad se 
puede dar o crear mediante una comunicación verbal y adoptar una orientación profesional. 
 
 La venta personal está a cargo de cada uno de los asesores de crédito manteniendo una 
conversación directa con la gente explicando claramente los beneficios que entregara la 
institución al obtener un crédito grupal es decir manifestándole sobre los requisitos, costos 
financieros, mantener una buena calidad de servicios ya que serán atendidos por asesores 
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exclusivos que les guiaran a cada grupo formado y aclarar sus dudas relacionadas al 
producto y así poder atraer al cliente con nuestro  nuevo producto. 
 
 Relaciones Públicas: la demanda para un producto nuevo puede darse mediante noticias 
comercialmente importantes acerca del producto nuevo que está ofreciendo Banco Solidario 
S.A. en cualquier medio de comunicación u obteniendo su presentación favorable en algún 
medio que no esté pagado por el patrocinador del servicio. 
 
 Promoción de ventas: actividades de marketing distintas a la publicidad, venta personal y 
relaciones públicas que estimulan la colocación del crédito a miles de personas que estén 
interesadas y sea de  uso de mejora a su negocio familiar.  
3.5.4 Plaza 
 
Los créditos grupales  serán colocados en el sector rural del Distrito Metropolitano de Quito que será 
de ayuda a muchas familias con  bajos ingresos económicas, con el otorgamiento de crédito se 
ayudaran entre 3 a 8 familiares para que puedan incrementar  o mejoramiento de sus instalaciones de 
sus pequeños negocios, manofactura y servicios para que  así tengan mayor rentabilidad en sus 
negocios con la única finalidad de mejorar sus ingresos económicos. Para esto se tiene que ubicar en 
lugares que sean accesibles y conocidos por los clientes, La segmentación geográfica permitirá dar 
un lugar en potencia en el mercado actual. Además la institución  pondrá en disposición  un cierto 
número de personas capacitadas para visitar a nuevos clientes del segmento de microempresa del 
sector rural para hacer conocer nuestro nuevo producto y cada uno de los beneficios  a disposición de 
mucha gente de bajos recursos y cubriendo el sector rural del distrito Metropolitano de Quito. 
Gracias  a un desarrollo más eficiente del sistema de un nuevo producto enfocado al mejoramiento y 
crecimiento de pequeños negocias de familias del sector rural del Distrito Metropolitano de Quito, se 
podrá ofrecer permanentemente los créditos según la necesidad del cliente. 
 
 Venta directa: será escogido mediante una distribución por sectores para dar un servicio más 
personalizado y así sacar las ventajas del marketing como dar un buen servicio personalizado 
y de calidad el cual puede darle que el asesor vaya directamente en busca de clientes e 
informar sobre sus mayores beneficios que brinda el nuevo producto que ofrece la 
institución. 
 
 Las estructuras de canales que utiliza la institución para la colocación del producto es del 
asesor de crédito, el cliente o el cliente y el asesor y así los servicios varían 
considerablemente de acuerdo a las necesidades del cliente.  
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3.5.5 Otros Servicios 
 
Seguro de Vida y Desgravamen: El cliente  elegirá   uno de los planes de  “Seguro de Vida” que es 
un seguro voluntario y el seguro de desgravamen es un seguro obligatorio para todos los clientes que 
mantienen una edad de 71 años 11 meses es decir la edad deberá cubrir el tiempo del crédito para  
hacer efectivo este tipo de seguro siempre y cuando exista un evento familiar, este servicio tiene 
adicional al valor de la cuota, pero el cliente se beneficiaria después del fallecimiento, le cubrirá todo 
tipo de riesgos. 
 
Seguro de Garantía  
Garantía que aplica obligatoriamente a clientes de créditos de microempresa que no pueden ofrecer 
una garantía real. El seguro de garantía deberá ser ofrecida por una empresa que garantice el pago de 
la operación previamente calificada por Banco Solidario S.A. 
 
CAPITULO  IV 
 
4.1  PROPUESTA DE MODELO DE “CRÉDITOS GRUPALES MICRO-
EMPRESARIALES EN EL SECTOR RURAL. 
 
Se analizan todos los elementos que deben considerarse a la hora de diseñar y ejecutar un programa 
de microcrédito: la clasificación de beneficiarios, los limitadores y condicionantes del éxito de los 
programas, los tipos de interés y, en definitiva, las características distintivas del microcrédito con 
respecto al crédito tradicional. También se hace un breve repaso histórico de lo que han sido los 
programas de microcrédito desde los años 60 hasta la actualidad. Más adelante se hace una distinción 
entre las distintas instituciones que proporcionan microcrédito desde el sector informal hasta las 
instituciones financieras, pasando por las ONG-, para luego centrarse en un aspecto clave en el 
trabajo: el análisis de la metodología empleada en los distintos programas: el préstamo individual, 
los grupos solidarios y los bancos comunales. 
 
El paradigma de la creación de un nuevo servicio Financieros Grupales en el sectores Rurales en el 
Distrito Metropolitano de Quito, es para contribuir a luchar contra la pobreza en las zonas rurales 
mediante un mejor acceso a servicios financieros diversos; de calidad y acordes a las necesidades 
reales de los microempresarios rurales (agricultores, ganaderos, artesanos, comerciantes o 
prestadores de servicios).  
 
Como se puede  mejorar el  acceso a servicios financieros permite a la población: 
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 Ahorrar en condiciones seguras e iniciar un proceso de capitalización 
 Obtener créditos, en forma oportuna y con trámites ágiles, que permitan aprovechar las 
oportunidades de inversión cuando se presentan. 
 Realizar pagos,  transacciones y recibir remesas 
 Obtener servicios de seguros (de vida, médicos). 
 
Banco Solidario S.A trabajara en una estrategia de primera instancia para incrementar la oferta de 
servicios al sector rural mediante el desarrollo de productos financieros de crédito grupal, y mediante 
una estrategia de segundo instancia, en fortalecer oportunidades de crecimiento en zonas y con fuerte 
arraigo rural para que así Banco Solidario S.A., ofrezca el nuevo producto con estrategias  para 
mejorar la oferta de servicios del crédito grupal en el sector rural. 
A continuación se detallan las siguientes estrategias:  
 Desarrollo de las capacidades humanas 
 Incremento de la disponibilidad de fondos para créditos rurales 
 Desarrollo de productos financieros 
 Fortalecimiento de las capacidades institucionales en términos de gestión, administración y 
sistemas 
 Subsidios para servicios de desarrollo empresarial al microempresario 
 Diálogo y contribución a incrementar los conocimientos en el campo de las finanzas rurales. 
4.1.1. Metodología para la creación de Crédito Grupal en el Sector Rural 
Pequeños Microempresarios ubicados en zonas rurales marginales que están al frente de su trabajo 
sean de comercio, producción o servicios y manofactura, muchos de ellos ubicados en su propia 
vivienda, siendo los mercados de las cabeceras los lugares de la oferta de sus productos. 
Los niveles de capital de trabajo son bajos, por lo cual sus inventarios son escasos y en ocasiones no 
existen; mantienen períodos de rotación cortos, por lo general no existe crecimiento en el negocio, 
solo alcanza para cubrir las necesidades tipo familiar. 
El producto de crédito rural grupal se desarrolla con tres particularidades que se diferencian por el 
perfil socio-económico de los potenciales clientes, las facilidades de acceso y los requisitos mínimos 
solicitados. 
Un micro financiamiento consiste en prestar recursos a montos relativamente bajos, a un 
costo generalmente menor al precio de mercado, es decir, a una tasa de interés menor a la tasa de 
interés comercial y con vencimientos a corto plazo, no mayor a un año. 
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 Algunas de las características de Micro financiamiento son: 
 Las personas beneficiadas del crédito serán  de bajos recursos y con prioridad a las mujeres (por 
ejemplo: personas que tengan un pequeño ingreso ya sea de su negocio o dependan de un tercero) 
supuesto de acuerdo a la política de la entidad que ofrece los créditos. 
 El monto de los préstamos son pequeños, debido a que se entregan sin el respaldo de garantías 
reales. 
 La tasa de interés es generalmente similar a la que ofrece la banca comercial y  microcrédito 
individual, lo que permite disminuir los riesgos. 
 Los préstamos se pagan en periodos de tiempo relativamente cortos, esto queda a criterio de la 
institución y a la capacidad de pago del cliente. 
Existen distintas metodologías para ofrecer Micro financiamiento, el manejo estratégico de los 
recursos determina su eficiencia y sostenibilidad como también depende del contexto situacional en 
el que intervienen, estás pueden ser aplicadas por instituciones públicas o privadas. Entre las 
públicas están Organizaciones No Gubernamentales (ONG) y las Organizaciones Gubernamentales 
sin fines de lucro, y como privadas se incluye a las organizaciones privadas comerciales. 
 
Estas últimas se diferencian de la banca comercial privada, primero porque conceden 
financiamientos a estratos más bajos de la población, algunas específicamente a pequeña y 
mediana empresa, segundo reciben apoyo institucional para otorgar créditos con ayuda social , esto 
comprende; asesorías de instituciones internacionales con amplia experiencia en estás metodologías 
créditicias, como también apoyo al sector privado para apalancar sus operaciones, apoyo de 
organismos multilaterales, de entidades bancarias nacionales lo que les permite disminuir costos de 
infraestructura y en el menor de los casos subsidios del Estado, debido a que en esencia la función de 
estas organizaciones es social. 
La metodología que se elija depende de nuevas estrategias  que persiga la institución, en general el 
principal objetivo  es satisfacer las necesidades y expectativas del nuevo cliente que se venderá el 
crédito Grupal y  así dar trámite a las labores de colocación  y captación de recursos como propios y 
ajenos.
37
 
4.1.2 Características de la implementación de créditos Rurales Grupales   
 Para la creación del  crédito micro empresarial grupal, se formara grupos de 5 a 8 personas. 
                                                 
37
 MFIs en el Mix 2006 benchmark, el 35% coloca préstamos individuales, el 44% coloca 
una combinación de préstamos individuales y grupales, y el 19% coloca sólo préstamos grupales 
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 Estás personas necesariamente deben residir  en la misma localidad. 
 Se otorgara un crédito por grupo, y posteriormente se asignan montos iguales o distintos de ese 
único préstamo. El criterio de que sean distintos se debe a la capacidad de pago de acuerdo al 
negocio de cada miembro. 
 Se elige un coordinador por cada grupo. Cada miembro que forme parte de un grupo solidario se 
responsabiliza solidariamente por el préstamo recibido para el grupo. Resuelven sus problemas 
colectivamente orientándose  o fiscalizándose recíprocamente. 
 Los miembros de cada grupo aceptan entre sí, responder por la falla de uno de los miembros lo 
que disminuye el riesgo para la organización de que haya evasión del compromiso del crédito. 
 La relación con la organización es a través de un asesor de crédito.  
 Está persona establece una relación directa con el prestatario, hace análisis socioeconómico y 
evalúa la capacidad económica cada integrante del grupo.  
 Se otorgan montos pequeños a una tasa de interés mensual menor a la tasa de interés de mercado 
y a vencimientos que varían de acuerdo a la política de la institución de 6 meses hasta 18 meses. 
 La frecuencia para el pago de las cuotas varía de una organización a otra. 
 A parte de los servicios financieros también ofrecen servicios no financieros, como por ejemplo: 
talleres para el manejo de un negocio, implementación y crecimiento del negocio, seguro de 
vida, etc. Estos servicios complementan la gestión del crédito. 
 La principal característica del crédito rural grupal en sus dos modalidades, se sustenta en un 
requisito la conformación y capacitación del grupo para lograr el compromiso de cada uno de los 
integrantes y el suficiente “aval solidario” que garantizarán el  éxito del proceso. 
 Bajo la premisa de que el sector rural es heterogéneo y que por lo mismo las necesidades tanto 
de servicios financieros como no financieros varían con relación al “perfil del cliente”, la 
metodología del crédito se sustenta en la identificación clara del perfil del cliente rural. 
 Beneficiarios  
Los beneficiarios que pueden optar por el crédito las personas que cumplan con todas las 
políticas y normas establecidas por la institución.  
 Perfil de clientes por modalidad 
 
Grupos solidarios.- Hombres o mujeres, entre 20 y 64 años, que desarrollen una actividad de 
producción, comercio, servicios o actividades agropecuarias menores. Para esta modalidad se 
requiere que exista un mínimo nivel de organización y conocimiento del negocio (ligera idea de la 
utilidad de su actividad productiva, producir en función a la demanda), tener un lugar fijo de 
funcionamiento y mínimo 6 meses de experiencia en la actividad a financiar. 
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Puede tener experiencia crediticia anterior con otras Instituciones Financieras y mostrar 
disponibilidad  y capacidad de ahorro para el pago del crédito, no tener bienes suficientes para 
ofrecer una garantía real. 
 
Los clientes con perfil para este producto, por lo general no tienen un conocimiento claro del 
mercado y de la rentabilidad de su negocio. 
 
Para está forma de créditos grupales no se requiere experiencia, ya que sus clientes cambian 
constantemente de actividad, inclusive se pueden financiar nuevas inversiones. 
 
Por lo general la fuente de pago para este estilo de crédito es el ingreso que puede generar toda la 
unidad familiar.  
 
Una característica adicional del cliente con este perfil es que forma parte de una organización 
comunitaria local y por lo general no tiene experiencia crediticia por el temor a endeudarse. 
 
• Plazos cortos y formas de pago periódicas (mensuales), con flexibilidad para acoplar las fechas de 
pago a las necesidades  del negocio o de la unidad familiar. 
 
• Análisis financiero cuya complejidad está en relación con la modalidad del producto escogido que 
a su vez se deriva de la identificación del perfil. 
 
• Análisis cualitativo, con variables según parámetros que apoyan la decisión crediticia. 
 
• Existencia de eslabones dentro de los grupos para garantizar que la heterogeneidad de niveles 
socioeconómicos en una misma comunidad no destruya la figura del aval solidario. 
 
• Flexibilidad para aceptar dentro de un mismo grupo a familiares, dependiendo de la modalidad y 
del número de integrantes. 
 
• Seguimiento frecuente del crédito por parte de los promotores, ya que viven en la misma 
comunidad, lo cual facilita este proceso. 
 
• Trámites sencillos, requisitos mínimos (cédula y papeleta de votación y planilla del pago de algún 
servicio básico). 
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4.2. Principios de la Política y Norma de  Crediticia de Banco Solidario S.A. 
 
“Crédito destinado a satisfacer necesidades de financiamiento a clientes que poseen una 
microempresa, cuya actividad económica sea de comercio, producción (actividades agropecuarias y 
no agropecuarias) o servicios. 
 
Es responsabilidad de los funcionarios asignados al manejo de crédito a conocer las Normas, 
procedimientos e instrucciones aclaratorias derivadas de está Políticas de conocer y aplicar a 
cabalidad el Manual de Prevención de Lavado de Activos. 
 
Es responsabilidad de los Niveles de Supervisión difundir las guías metodológicas y estrategias de 
crédito al personal a su cargo y asegurar su correcta aplicación. 
 
No se otorgará crédito a personas vinculadas directamente o indirectamente con la administración o 
accionistas del Banco. 
 
Los formatos de la documentación utilizada para la generación de las operaciones de crédito serán 
validados y aprobados por el área legal del Banco. 
Las tasas de interés y cargas financieras a cobrar en cada crédito serán vigentes, aprobados por la 
alta Gerencia, para la fecha de aprobación de la operación. 
Es responsabilidad de los funcionarios asignados, levantar y verificar la información del cliente para 
el procesamiento de sus operaciones. 
Los documentos habilitantes recibidos y procesados por el Banco deberán estar legalmente suscritos 
en la Normativa Legal vigente. 
Las operaciones serán desembolsadas únicamente cuando hayan sido aprobadas por los niveles 
correspondientes, de acuerdo al procesamiento del crédito. 
Toda operación será otorgada con la cobertura adecuada de garantías, por tipo de producto de 
acuerdo a las disposiciones internas que le permitan cubrir la exposición al riesgo de crédito. 
Se establecerán límites de crédito para el otorgamiento  de operaciones a fin de mantener los 
porcentajes determinados por la SBS. 
4.3. ESTRATEGIA DE PENETRACIÓN  
 
4.3.1. Desde el Punto de Vista del Producto  
Grupos Solidarios: modalidad que abarca un mínimo de cinco (5) y un máximo de ocho (8) socios 
por Grupo, ubicados en zonas donde el perfil del cliente y su entorno permita su conformación.  
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Grupos Solidarios Ampliados: modalidad que abarca un mínimo tres (3) y un máximo de cinco (5) 
socios por Grupo, ubicados en zonas donde el perfil del cliente y su entorno permita su 
conformación. 
Para mantener la estructura de Grupo y beneficiar a aquellos integrantes que por la actividad 
económica, ciclo o temporada y capacidad de pago, pueden acceder a un monto mayor. La actividad 
económica de estos clientes deberá ser la mayor a los grupos solidarios.  
 
4.3.2.  Desde el Punto de Vista de Intervención de la Organización 
 
Generación y administración de cartera por parte del Banco Solidario, en zonas donde el perfil del 
cliente y su entorno permitan la conformación de alguna de las modalidades grupales rurales.  
 
Financiamiento o convenios de administración de cartera con instituciones que actuarán como 
administradoras de crédito en zonas en las que el Banco no tiene presencia física o lo disponga, 
siempre y cuando la institución que actuara como primer piso sea calificada y/o reciba transferencia 
de metodología, de productos y/o de sistemas, y posteriormente el Banco procederá a comprar y 
calificar la cartera.  
4.4 Análisis de la Maneras de Concesionar los Créditos: 
Para concesionar los créditos en Banco Solidario S.A el cliente deberá cumplir con los siguientes 
requisitos: 
a. Son sujeto de crédito todas las personas naturales que tengan como fuente generadora de 
ingresos una actividad productiva, siempre que estén ubicadas en las zonas rurales 
marginales y que se ajusten a las normas y condiciones definidas en la Política de Crédito 
Rural Grupal y al presente Reglamento. 
 
b. Residir en la comunidad dos (2) años, con un mínimo de un (1) año en su domicilio actual.  
 
c. Todos los socios o integrantes de un Grupo deben tener su residencia y actividad productiva 
en el mismo cantón. Se aceptarán hasta dos socios en un grupo que no cumplan está 
condición, es decir que viviendo en el mismo cantón tengan su actividad productiva en otro 
lugar,  o a aquél que teniendo su domicilio en un cantón distinto a los demás socios de su 
Grupo, desarrolle su actividad comercial en mismo.  
 
d. Para Grupos Solidarios y Grupos Solidarios Ampliados, las actividades productivas de los 
socios deberán tener niveles de ingresos similares, a criterio del análisis realizado por el 
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Asesor, de ahí la importancia de que los clientes estén ubicados en la misma zona 
geográfica.  
4.4.1  Análisis de Montos de los Créditos. 
Una vez que se forme el grupo solidario a cada integrante se realizara un análisis de las 
características para determinar si cumple con los requisitos necesarios para otorgarle el crédito.  
Para esto el área de crédito realiza una evaluación del historial crediticio y capacidad de 
endeudamiento. Es indispensable una visita ocular y/o evaluación técnica. Con base al análisis del 
crédito se determina el monto, plazo del crédito y garantías solidarias necesarias. Además, se 
establecen condiciones que el acreditado debe cumplir antes de que se le otorgue el crédito, a la 
disposición del crédito y durante la vigencia del crédito. 
Para créditos micro-empresariales grupales en el sector rural. Los montos serán definidos de acuerdo 
a la modalidad específica, tomándose en cuenta el número de integrantes del Grupo, la existencia de 
anillos y la definición de escaleras, así:  
Grupos Solidarios: Montos hasta $1000 por persona. El primer crédito no deberá ser inferior a $ 
1000 ni superior a $ 3000.  
Grupos Solidarios Ampliados: Montos hasta $ 1000 por persona. El primer crédito no deberá ser 
inferior a $ 2500 ni superior a $ 4000.  
 
Se calificara al cliente de acuerdo al pago oportuno de su crédito. El primer crédito se otorga 
máximo por un valor de USD 4.000 por cada grupo. 
 
 En actividades agropecuarias estarán en función a un flujo proyectado. 
 En actividades estarán en función a un análisis estático. 
 No podrá ser mayor al 70% del patrimonio neto del cliente. 
 Para la sustitución de pasivos podrá ser hasta el 100% de los pasivos a corto plazo.  
 Los plazos estarán en función al ciclo productivo de la actividad, con un plazo máximo de 
12 meses para capital de trabajo y 18 meses para compra de activos fijos. 
 
A continuación se detalla  los valores a cancelar en un cierto tiempo seleccionado por el cliente y el 
monto de crédito según el análisis crediticio además el monto del crédito dependerá del tipo de grupo 
ya sea solidario o ampliado.       
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CUADRO Nª 22 
Detalles de Valores a Cancelar por Integrante de Grupo. 
Monto 
Crédito 
Plazo Valor Cuota Integrantes 
Valor a 
Cancelar  
3000,00 12 315,99 5 63,20 
4000,00 15 346,66 5 69,33 
                       Elaborado: Autora 
 
 ANÁLISIS DE COLATERALES- GARANTÍAS. 
 
Para Crédito Grupales Solidarios y Ampliados, el coordinador  se convierte en solicitante en deudor  
y garante a la vez para lo cual se requiere:  
a. Un pagaré firmado por dos representantes del grupo.  
b. Cada miembro del grupo firma un pagaré con su respectivo garante  
 
En toda modalidad grupal la evaluación de la garantía solidaria y la evaluación cualitativa tendrán 
mayor peso que la evaluación cuantitativa. Las garantías vigentes para cada una de las modalidades 
son:  
Para Grupos Solidarios y Grupos Ampliados: garantía solidaria es la siguiente: 
 
El Grupo en calidad de Garante. 
 
• Se trata de prestatarios finales que asumen la deuda en forma colectiva. 
• Ninguno de sus miembros posee suficientes garantías para optar a créditos formales. Garantía 
solidaria, incondicional e irrevocable entre cada uno de los prestatarios. 
• Selección de manera voluntaria y sin presiones.  
Capacidad de Pago 
La capacidad de pago se analizará por grupo de acuerdo a los ingresos generados cada mes y así 
poder fijar el plazo del pago de las cuotas las cuales se pueden pagar al siguiente plazo: 
a. Los pagos de las cuotas serán mensuales.  
b. Se aplican cuotas fijas.  
c. En cada cuota el usuario paga capital e interés. 
d. Las fechas de pago se establecen a la fecha de entrega o la fecha que el  socio solicite, 
siempre y cuando no sobrepase la primera letra los 40 días de la entrega del crédito.  
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4.5  Modelo de Micro Crédito Grupal en el Sector Rural a Implantar 
 
 La ventaja para el usuario que se beneficie de este crédito Grupal de microcrédito en el sector rural  
tendrá como finalidad beneficiar a familias de bajos recursos que tengan pequeños negocios 
ofreciendo un servicio de calidad y plazos adecuados para cancelar en un debido período, la 
formación del grupo solidario entre 5 a 8 personas  será una fuerza o empuje fundamental del 
mercado en la microempresa para la familia de escasos recursos, que no tienen acceso a un crédito 
individual en alguna institución financiera por no contar con los recursos y capacidad necesaria para 
el pago del crédito. 
 
Es así que el principal objetivo de Banco Solidario, para el otorgamiento de créditos de 
microempresa grupal en el sector  rural, es asegurar que los créditos otorgados sea recuperable toda 
la  cartera de créditos colocadas y se enmarque dentro de los objetivos establecidos por la institución, 
además lograr un crecimiento de la Institución al ofrecer productos o servicios adecuados a las 
necesidades del cliente. 
 
El Proyecto de Banco Solidario S.A. se utilizara el proceso préstamo grupal para la mejora y 
crecimiento de sus pequeños negocios para producir mayor variedad  y poder comercializar sus 
productos y obtener cambios sociales, a nivel familiar y comunitario. 
 
El crecimiento de la producción ayudara a incrementar su capital físico el cual impactara 
positivamente obtener áreas: de salud, bienestar familiar, autoestima, fortalecimiento de la 
ciudadanía del sector rural. Hay un mejoramiento en el ingreso dado que se construye espacio para 
incrementar nuevos negocios y así tener posibilidades de fuentes de empleo para su propia familia. 
 
La formación de grupos también promueve el ahorro como condición para la obtención de préstamos 
a futuro con mayores montos y el fuerte involucramiento de las organizaciones de base en el 
desarrollo del programa  que constituyen elementos y fortalecen el desarrollo comunitario. 
 
El préstamo debe tener un plazo máximo de 15 a 18 meses, y se cobrara un interés fijado  por el 
Banco Central y los pagos serán  ajustados de acuerdo con los ingresos de cada uno de los 
integrantes del grupo. 
 
4.5.1 Sostenibilidad financiera  
 
El programa provoca un cambio fundamental: logra que las familias  valoren la importancia de ser 
beneficiados con el nuevo producto que está poniendo en disposición de muchas familias para mejor 
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su estado de vida, los participantes de cada grupo se sientas responsables y  capaces de aportar el 
valor  del crédito  otorgado sea para el mejoramiento de sus negocios de su familia. El programa 
actuara así como un catalizador para ayuda a familias que les facilite planificar y tener un ahorro  a 
futuro. Una estrategia de promoción del crédito grupal   juega un papel clave en la promoción de la 
equidad, la integración social y geográfica y la eficiencia de la producción de pequeñas 
microempresarios y  sean  generadoras de empleo para sus integrantes de sus familias. 
La experiencia de otras instituciones aporta criterios para que Banco Solidario S.A. implemente este 
tipo de créditos y ayude a cubrir las necesidades de los grupos de menores ingresos económicos y 
particularmente en relación con la activación del sector rural. 
La profundización de servicios financieros se considera un factor clave en el proceso del desarrollo 
financiero, lo básico ha sido que una mayor profundización en el tema aumenta el ingreso y acelera 
el desarrollo económico. 
Método Aplicarse 
 
El método aplicarse en Grupos Solidarios será la modalidad que incorpora a  integrantes (hombres o 
mujeres) dedicados a actividades de producción, comercio o de servicios y manofactura, que tengan 
un funcionamiento un negocio fijo mínimo de 1año y que se encuentren en la posibilidad de realizar 
pagos mensuales. La actividad a financiar no deberá depender de los otros ingresos de la unidad 
familiar, más por el contrario deberá contribuir a la liquidez disponible de la familia. Los miembros 
de esta  modalidad, son personas que fácilmente se podrían calificar para un crédito grupal. La 
actividad a financiar deberá ser rentable, pero podrá recurrir a otros ingresos familiares para cubrir el 
pago de la cuota mensual correspondiente, sin que esto afecte la supervivencia de la familia.  
Debemos contar con las  siguientes características para poder representar una opción viable de micro 
financiamiento e inspirar confianza a cada uno de los clientes: 
Eficiencia  
Debe contar con un sistema eficiente de registro de datos y prestación de servicios de tal manera que 
cada cliente no se desanime en recibir el crédito.  
Disponibilidad  
Los clientes deben tener acceso a los seguros que ofrece la institución para cubrir sus necesidades 
cuando estás surjan riesgo. 
 Transparencia  
Debe haber transparencia absoluta en transmitir la información a los clientes para impedir la 
malversación y la corrupción.  
  
94 
Seguridad  
 El control de los recursos debe llevarse de manera muy estricta para garantizar la seguridad de la 
entrega del monto del crédito. 
 Credibilidad  
Deberán acatar y hacer cumplir las normas que rigen al  momento de otorgar el crédito para no 
perder credibilidad ante los clientes.  
 Sustentabilidad  
Es responsabilidad del líder del grupo mantener el valor del capital que tiene a su cargo y generar 
beneficios que sigan motivando a los integrantes a seguir  participando en este tipo de créditos. 
La salud financiera de un Fondo se vuelve su mejor instrumento para ampliar su cobertura y poder 
obtener apoyos de diversas fuentes.  
Asistencia Legal 
Los controles y otros aspectos a implementar a fin de cumplir con la normativa legal vigente. 
Cumplir con las políticas, normas y demás indicativos legales y  documentos internos de la 
Institución 
 
Los integrantes del grupo deberán asumir el pago de gastos (notariales, de registro o inscripciones, 
impuestos, reconocimiento de firmas y otros) siempre que el monto aprobado exija el 
perfeccionamiento de una garantía o en el evento de que el documento de obligación requiera 
formalidades legales.  
4.6   ANÁLISIS DE  COSTOS DE LOS CRÉDITOS GRUPALES MICRO-
EMPRESARIALES 
4.6.1  Costos Establecidos por el Banco Central del Ecuador. 
El Banco Central en su afán de fomentar la eficiencia y la competencia entre las instituciones del 
Sistema Financiero y fomentar la mejor manera la toma de decisiones de los demandantes de crédito, 
emprende una campaña de información sobre el negocio de la intermediación financiera. Pone a 
conocimiento del público un Sistema de Información Semanal con información sobre tasas promedio 
ponderadas de todo el Sistema Financiero de Cartera por cada tipo de crédito, esto es: comercial, de 
consumo, vivienda, micro-crédito y pro institución: bancos, mutualistas, cooperativas y financieras. 
Está clasificación está regulada por la Superintendencia de Bancos y Seguros y responde a la lógica 
económica del comportamiento de instituciones financieras en los diferentes mercados de 
intermediación. 
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“El cálculo se lo realiza de acuerdo a la información proporcionada por las propias instituciones 
financieras, el Banco Central del Ecuador, en ningún caso determina o fija el nivel de las tasas de 
interés; se calcula las tasas promedio ponderadas semanales de cada institución, éstas son el 
resultado del mercado”.38 
 
CUADRO Nª 23 
Tasas Referenciales Publicadas por el Banco Central 
 
Indicadores Monetarios jun-12 jul-12 
Tasa activa referencial 
           
24.53%  
             
24.53%  
Tasa pasiva referencial 6,75% 6,75% 
Tasas otras operaciones jun-12 jul-12 
De 176 a 360 días  
           
11,28 % 11,79% 
361 o más 10,21% 10,22% 
       Fuente: BCE, Cifras Económicas del Ecuador julio 2012  
       Elaborado por: Autora 
 
 
GRAFICO Nº 19 
Grafico de Tasas Fijadas por el Banco Central. 
 
                Fuente: BCE, Cifras Económicas del Ecuador julio 2012  
                Elaborado por: Autora 
 
4.6.2  Definición de Costos de Crédito Grupales Micro- Empresarios en el Sector Rural 
 
Tasa de interés: Que será definida por el Banco.  
Comisiones: Se cobrará una comisión por una sola vez por cada crédito concedido al momento del 
desembolso, de acuerdo al siguiente cuadro.  
 
                                                 
38
 BCE, //www.bce.fin.ec 
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CUADRO Nº 24 
COMISIONES PARA PRÉSTAMOS RURALES GRUPALES 
MONTO DEL PRÉSTAMO GRUPAL  >9< 15 
Meses 
> 15 -18 
Meses  
Hasta USD 2,500  5.00%  8.00%  
ENTRE USD 2.501 - USD 4.000  8.01%  10.00%  
ENTRE USD 4.001 - USD 6.000  10.01%  12.00%  
 
Grupo A: grupo con un promedio de hasta tres días de retraso por cuota.  
Grupo B: grupo con un promedio de 3,1 a 5 días de retraso. 
 
Grupo Preferencial: grupo con una antigüedad mayor a 18 meses y con tres ciclos consecutivos de 
calificación A. en grupo preferencial puede convertirse en grupo B si no mantiene su buen 
comportamiento crediticio.  
 
Gestión de Cobro: A partir del primer día de retraso, se cobrará un valor fijo por cada cuota, el cual 
justifica los gastos de gestión de cobranza de acuerdo a las políticas de la Institución,  
 
Recargos por mora: Se cobrará intereses de mora, aplicando el porcentaje máximo permitido por la 
ley y en relación al número de días de atraso. 
 
CUADRO Nº 25 
COBRO DE COMISIÓN POR GESTIÓN DE COBRANZA. 
VALOR 
CUOTA EN 
DÓLARES 
DÍAS CALENDARIO DE MORA 
1 a 4 5 a 15 16 a 30 31 a 60 61 a 90 Más de 90 
0 – 20 0,00 3,00 4,00 4,50 4,80 5,20 
21-40 0,00 5,50 6,50 7,50 8,50 9,50 
41-100 0,00 8,00 9,20 10,00 11,20 12,10 
101-180 0,00 11,80 12,90 14,10 15,50 17,00 
181-250 0,00 13,20 14,80 16,20 17,80 19,20 
>250 0,00 14,50 16,00 17,80 19,20 21,00 
    Fuente: Banco Solidario S.A 
    Elaborado: Autora 
 
Gastos legales y de registro: Los integrantes del grupo deberán asumir el pago de gastos (notariales, 
de registro o inscripciones, impuestos, reconocimiento de firmas y otros) siempre que el monto 
aprobado exija el perfeccionamiento de una garantía o en el evento de que el documento de 
obligación requiera formalidades legales.  
 
Gastos judiciales y extrajudiciales: Los integrantes del grupo, deberán asumir el pago de estos 
gastos cuando el crédito adeudado haya sido transferido para el cobro legal.  
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“Según lo detallado en la Codificación de Resoluciones Bancarias Art.1 de la resolución Bancaria 
JB-2011-2034, R.O. 582-S 23-XI-2011, La cobertura de calificación de los Microcréditos, cubrirá la 
totalidad de las operaciones de microcrédito concedidas por la institución del sistema financiero, 
según los criterios antes señalados y con base en los siguientes parámetros”. 
 
CUADRO No.26 
CALIFICACIÓN PARA LA CENTRAL DE RIESGOS 
CATEGORÍAS 
DÍAS DE 
MOROSIDAD 
A-1 0 
A-2 1-8 
A-3  9-15 
B-1  16-30 
B-2  31-45 
C-1  46-70 
C-2  71-90 
D  91-120 
E  +120 
                                       Fuente: Resoluciones SBS 
                                   Elaborado: Autora 
 
4.6.3  Análisis de los Costos Aplicados por las Instituciones Financieras. 
 
 
CUADRO No.27 
TASAS ACTIVAS Y PASIVAS DE LAS PRINCIPALES INSTITUCIONES FINANCIERAS 
07 /08/ 2012. 
Nª E N T I D A D         
Tasas 
Activas % 
Tasa 
Pasivas % 
Diferencia entre 
tasa Pasiva y tasa 
Activa(1-2) 
1 D-MIRO S.A. 30,43 0,00 30,43 
2 FINCA 30,50 0,87 29,63 
3 PICHINCHA 30,23 5,06 25,17 
4 PROCREDIT 27,19 5,20 21,98 
5 SOLIDARIO 24,35 5,73 18,62 
6 CODESARROLLO 18,93 5,70 13,23 
7 OSCUS 25,22 6,82 18,40 
8 UNIBANCO S.A. 30,40 5,99 24,41 
Total 
PROMEDIO DEL 
SISTEMA 
27,15% 4,42% 22,73% 
Fuente: EL FINANCIERO, Publicación lunes 6/07 al 01/08 2012, página b11.  
Elaborado por: Autora 
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GRAFICO  Nº 20 
TASAS ACTIVAS  Y PASIVAS DE LAS PRINCIPALES 
INSTITUCIONES FINANCIERAS AL 07 /08/ 2012 
 
 
  Fuente: EL FINANCIERO, Publicación lunes 6/07 al 01/08 2012, página b11.  
  Elaborado por: Autora 
 
ANÁLISIS  
 
Al observar el cuadro No. 27 se puede analizar que tomando una muestra de 8 Instituciones 
Financieras que otorgan créditos microempresariales a nivel de todo el Financiero Nacional, la tasa 
de interés promedio activa alcanza el porcentaje de 27.91% que los deudores de los créditos deben 
pagar anualmente a las instituciones financieras; sin embargo la tasa pasiva promedio de los 
depósitos a 91 a 181 días, las mismas instituciones reconocen y pagan apenas el 4.42% en promedio. 
Ganando los bancos márgenes de 23.49%  que en dólares representan millonarias utilidades. 
 
4.6.4 Análisis de  Costos Pagados por Microempresarios  
 
El diseño de las diferentes metodologías crediticias, adoptadas por varias instituciones financieras 
para resolver los problemas centrales de los créditos micro-empresariales tienen su origen en los 
procedimientos de entrega de créditos, que buscan reunir información que permita determinar la 
capacidad de pago del deudor potencial con el objetivo de proteger al acreedor.  
 
En tal sentido, las condiciones y procedimientos del acreedor para otorgar, administrar y recuperar el 
préstamo deben ser aceptados y cumplidos por el deudor para obtener el crédito. Los costos 
asociados a los pasos que el deudor debe seguir para cumplir con los requisitos constituyen los 
costos de transacciones.  
 
,000% 
5,000% 
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99 
Los costos de transacciones son diferentes para los distintos tipos de acreedores, y están en función a 
la complejidad de su sistema de entrega de créditos (tanto por el lado del deudor como del acreedor). 
Dado que estos costos son independientes del tamaño del monto de préstamo y representan una 
proporción mayor del monto recibido mientras más pequeño sea este. Es el caso del micro-
empresario, quien al ser muy sensible a la magnitud de estos costos elige sus fuentes de crédito 
dependiendo de los bajos costos de transacciones, de la conveniencia y la oportunidad y no del nivel 
de las tasas de interés cobrados. 
 
En síntesis, los costos de endeudarse para un micro-empresario comprenden los pagos de intereses 
del préstamo y los costos de transacciones que este implica. Por ello, mientras más elevados sean los 
costos de transacciones incurridos mayor será el nivel general de costos de endeudamiento. Y en 
última instancia, si estos costos son relativamente altos se convierten en un desincentivo para que el 
micro-empresario solicite su crédito de una fuente formal de financiamiento y se acerque a una 
fuente informal para tal propósito. 
 
4.6.5  Organización Institucional para la Aplicación del Modelo. 
 
4.6.5.1.   De los Sujetos de Crédito  
 
Son sujeto de crédito todas las personas naturales que tengan como fuente generadora de ingresos 
una actividad productiva, siempre que estén ubicadas en las zonas rurales y que se ajusten a las 
normas y condiciones definidas en la Política de Crédito Rural Grupal y al presente Reglamento. 
El cliente y sus necesidades.  
 
 Financiamiento para incremento del Capital de trabajo 
 Facilidad en la presentar  de documentación 
 Agilidad en el otorgamiento de crédito 
 Brindar confianza y dar una buena atención al cliente 
 Asesoramiento al cliente para el buen uso y destino del crédito.  
 
Caracterización del Cliente Grupos Solidarios: 
• Hombres o mujeres, entre 20 y 64 años, casado con cargas familiares. 
• Actividad productiva o de comercio o manufactura  en pequeña escala, trabaja con herramientas 
manuales. 
• Mínimo 6 meses de experiencia en su pequeño negocio. 
• No puede ofrecer garantía real 
• Capital de Trabajo en uso entre USD$ 600 y USD$2500. 
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• Monto del crédito por primera vez  no debe ser  mayor a USD$4000.  
 
Personas Sujetas de Crédito 
 Edades entre 20 y 64 años. 
 Residir  al menos 2 años en la misma comunidad. 
 El coordinar de grupo deberá ser propietario o usufructuario de un bien inmueble terreno 
(justificado), o también deberá justificar el tipo de negocio que mantiene es decir 
manofactura, producción. 
 Tener una fuente adicional de ingresos es decir tener un trabajo bajo dependencia. 
 Tener al menos 1 año de experiencia en la misma actividad económica o agropecuaria. 
 Tener al menos 6 meses de  funcionamiento el negocio familiar 
 El tiempo de desplazamiento no será superior a 1 hora. 
 
  Destino del Crédito 
 Incremento del capital de trabajo 
 Aumento de la producción de manofactura, manualidades y  comercialización  con la 
finalidad de ganar mayores plazas en el mercado  y tengan mayor variedad que ofrecer al 
cliente. 
 Comercialización de todo tipo de productos en diferentes plazas de la localidad 
 Compra de herramientas y equipos de trabajo para que sea de mayor  beneficio para la 
transformación de materia prima 
 Mejoras y ampliaciones del negocio. 
 
Restricciones 
 Compra de vehículo para uso personal 
 Adquisición de electrodomésticos y otros enseres de uso personal en solicitudes nuevas. 
 Actividades que vayan contra la moral y las buenas costumbres. 
 
4.6.6 SUJETO DE CRÉDITO.- REQUISITOS PARA SU CALIFICACIÓN  
 
Serán sujetos de crédito exclusivamente personas naturales propietarios de pequeños negocios; que 
realicen actividades lícitas productivas y rentables, que no registren antecedentes cuestionables desde 
el punto de vista moral y ético, y que se ajusten a las normas y condiciones definidas en la política y 
norma de Crédito Rural Grupal. 
En el estudio de mercado realizado se pudo visualizar a familias que se dedican al cultivo, 
comercialización, manofactura y otras personas trabajan bajo dependencia laboral. 
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Adjunto fotografías  de lugares que sean visitados: 
 
En el sector de la Merced encontramos varias familias que se dedican al cultivo de la zanahoria 
blanca. 
GRAFICO N° 21 
PRODUCCION DE ZANAHORIA BLANCA 
 
    Fuente: Parroquia la Merced 
 
En el sector de Amaguaña encontramos una familia de bajos recursos que el Jefe de hogar se dedica 
al cultivo de maíz, el cual lo comercializa en los mercados de la localidad. 
 
GRAFICO N° 22 
PRODUCCION Y COMERCIALIZACION  DE MAIZ. 
 
      Fuente: Parroquia de Amaguaña 
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4.6.6.1 Bases para Colocación del Crédito  
 
A pesar de que el otorgamiento de préstamos pueda ser una actividad con un cierto grado de riesgo, 
que ponga en juego los ahorros de los socios, este riesgo puede minimizarse realizando una buena 
selección y calificación de los sujetos de crédito en base a los requisitos establecidos y efectuando un 
buen seguimiento de los préstamos que se otorgan. En está actividad, tanto los socios como el 
Comité de Crédito juegan un papel de suma importancia. 
 
Objetivos sociales 
 Estimular a los beneficiarios para que se organicen en grupos para comprar, vender y realizar 
otros esfuerzos comunales. 
 Promover la organización y la participación de los miembros del grupo para representar sus 
intereses individuales más efectivamente. 
 Fomentar la capacidad individual ayudando a los miembros a manejar sus propios negocios 
y participar en las actividades del proyecto. 
 
Selección de los miembros de grupos solidarios 
 
Consiste en establecer parámetros para decidir quién está calificado para recibir un préstamo, los 
mismos deben seleccionar cuidadosamente para evitar exclusión de aquellos a quienes el proyecto 
quiere ayudar, una vez seleccionados como miembros de un grupo solidario, los clientes tienen las 
siguientes responsabilidades: 
 Asistir a las reuniones de información y orientación. 
 Cancelar los préstamos. 
 Participar en las reuniones de capacitación después del otorgamiento del préstamo. 
 Pertenecer a un grupo de ahorro 
 
El trabajo del personal en campo no es seleccionar, sino comprobar que la persona tiene un pequeño 
negocio, que está dentro de los parámetros del proyecto y tiene un plan para utilizar el préstamo. 
 
Bases para conformar un grupo. 
 Los miembros potenciales forman grupos solidarios seleccionados entre familiares, amigos 
y compañeros de trabajo que consideran pueden pagar un préstamo, El respeto mutuo y la 
amistad son las bases normales para conformar grupos, no más de tres miembros del grupo 
deberán ser familias. 
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 Los miembros del grupo deben ocuparse en actividades económicas semejantes, vendiendo, 
fabricando u ofreciendo productos. 
 El número ideal es cinco veces son demasiados pequeños para pagar el préstamo de un 
miembro moroso y no son apropiados si uno o más   miembros se van. El número máximo 
puede ser flexible, pero se debe tener en cuenta que los grupos debe ser “pequeños”. 
 Los miembros del grupo deben vivir cerca para facilitar los reembolsos del préstamo. 
 La mayoría de los pequeños negocios del grupo deben tener un lugar fijo, esto hace más 
fácil mantener contacto con el grupo. 
 Los grupos pueden retirarse a los miembros morosos al final de cada préstamo. 
Orientación del Grupo. 
 La orientación le brinda en un periodo de tres semanas mediante una serie de reuniones, de dos a 
tres horas por día, Estás reuniones no deben incluir más de cinco grupos, Sólo deben participar los 
grupos no entendieron sus obligaciones. 
Primera reunión 
 El asesor de microcrédito asignado por la institución deberá presentar la información a los grupos 
formados. 
 Principios, objetivos y perspectivas del producto 
 Requisitos para la participación individual 
 Criterios utilizados para conformar grupos solidarios. 
 
El asesor de microcrédito deberá entrevistas a cada grupo formulando algunas preguntas previamente 
elaboradas. 
 
 Determinar el grado de confianza  o amistad entre los miembros del grupo y su compromiso 
con el concepto de garantía solidaria, se forma el grupo con base en la amistad y confianza 
mutuas o se forma solo para obtener un préstamo. 
 
Segunda Reunión. 
 
 La reunión comienza con una explicación sobre la ayuda mutua mediante la formación de 
grupo solidario para obtener un préstamo, lo cual los miembros del grupo deben mejorar su 
posición y la de sus negocios y familias.  
 La reunión se centrara a la importancia del progreso y crecimiento del negocio familiar y el 
ahorro. 
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 Define el funcionamiento del proyecto y las aplicaciones de contratar un préstamo solidario. 
En particular, detalla las reglas de los fondos rotatorios de préstamo y fondos de ahorros.  
 Conocer las nociones básicas sobre las condiciones económicas de los microempresarios del 
sector informal. 
 Habilidades. Poder de comunicación  
 Capacidad de planear y  organizar actividades 
Tercera reunión 
 
Antes de recibir el primer préstamo, el grupo se constituye formalmente como grupo solidario, para 
llenar los requisitos de esta etapa cada grupo debe hacer lo siguiente: 
 
 Suscribir el contrato de grupo 
 Elegir el coordinador y establecer una secuencia de rotación para esta posición, el 
coordinar del grupo tiene a su cargo hacer pagos del préstamo del grupo. 
  Dar al grupo un nombre y un número de miembros que se sientan comprometidos con el 
grupo y  la institución para seguir adelante con la propuesta. 
 Está reunión se dará una capacitación y se hará énfasis en la importancia de llevar los 
registros de los pagos realizados por cada integrante del grupo. 
 
El resultado de las tres reuniones un cada uno de los grupos relacionados que estén consientes y 
capacitados de los beneficios y obligaciones financieras inherentes al nuevo producto que está 
ingresando al mercado financiero, el grupo tendrá una actitud positiva para trabajar en conjunto y un 
compromiso verdadero con la institución al realizar los pagos. 
 
4.6.6.2 Los Requisitos  
 
Para ser sujeto de crédito el cliente deberá cumplir con los siguientes requisitos:  
 
a) Hombres o mujeres entre 20 y 64 años de edad, quedará a criterio de las instancias de comité 
su aprobación, previo estudio cualitativo (y cuantitativo) de las condiciones ofrecidas que 
garanticen el pago puntual de la obligación.  
 
b) Residir en la comunidad dos (2) años, con un mínimo de un (1) año en su domicilio actual.  
 
c) Todos los socios o integrantes de un Grupo deben tener su residencia y actividad productiva 
en el mismo cantón. Se aceptarán hasta dos socios en un grupo que no cumplan está 
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condición, es decir que viviendo en el mismo cantón tengan su actividad productiva en otro, 
o a aquél que teniendo su domicilio en un cantón distinto a los demás socios de su Grupo, 
desarrolle su actividad comercial en otro.  
 
d) Para Grupos Solidarios y Grupos Solidarios Ampliados, las actividades productivas de los 
socios deberán tener niveles de ingresos similares, a criterio del análisis realizado por el 
Asesor, de ahí la importancia de que los clientes estén ubicados en la misma zona 
geográfica.  
 
e) Para Grupos Solidarios y Grupos Solidarios Ampliados mínimo el 30% de los socios del 
Grupo deberán tener vivienda propia y/o en proceso de legalización. El Asesor deberá 
registrar ésta información en la ficha de evaluación cualitativa del Grupo. El cumplimiento 
de ésta normativa será verificado, en el caso de Grupos Solidarios con la presencia física de 
un documento justificativo en la carpeta del cliente (impuesto predial o copia de escritura) y 
en el caso de Grupos Solidarios Ampliados se verificara en campo, periódicamente la 
veracidad de la información de las solicitudes por parte de una Auditoría Metodológica.  
 
f) Cédula de identidad vigente en original y copia, de todos integrantes del grupo.  
 
g) Certificado de votación de las últimas elecciones y copia, de todos los integrantes de las 
modalidades grupales.  
 
h) El Promotor responsable de la operación, de preferencia no deberá tener relación familiar 
con algún o algunos de los integrantes de un Grupo que estén a su cargo o responsabilidad. 
Está limitante será hasta el segundo grado de consanguinidad y primero de afinidad (padres, 
hermanos, hijos, abuelos, nietos, suegros). Si esto sucede se deberá pedir la autorización a su 
superior inmediato, el mismo que efectuará controles y monitoreo permanente del 
comportamiento de este grupo.  
 
i) Para Grupos Solidarios, se aceptarán hasta tres integrantes de una familia en dicho Grupo, 
siempre y cuando no sean cónyuges. El Asesor deberá registrar ésta información en la Ficha 
de Evaluación Cualitativa del Grupo; El cumplimiento de ésta normativa será evaluado en 
campo, periódicamente, por Auditoria Metodológica.  
 
j) Para los integrantes de todas las modalidades grupales, que tienen familiares dentro de un 
mismo Grupo, se tendrá que demostrar que no existe ninguna relación o vínculo con la 
actividad económica de sus familiares o demostrar que los negocios funcionan en lugares 
separados.  
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k) En el caso de sociedad conyugal solo una de las partes podrá acceder a un crédito grupal en 
la Institución, excepto en el caso que se compruebe que son actividades productivas distintas 
y en lugares diferentes.  
 
l) Ninguno de los integrantes deberán tener obligaciones financieras vencidas o estar reportado 
en la central de riesgos por mal comportamiento crediticio.  
 
m) En caso de existir clientes analfabetos, se pedirá un testigo para validar la legalización del 
documento legal ejecutivo (contrato de mutuo).  
 
n) Cumplir satisfactoriamente con los parámetros cualitativos y cuantitativos establecidos por 
el Fondo en la evaluación de riesgos 5 C (Carácter, Capacidad de pago, Capital-solvencia, 
Colaterales y Condiciones del entorno);  
 
o) El analista de crédito evalúa cinco aspectos básicos que inciden sobre la naturaleza del 
riesgo crediticio:  
 
Carácter.- Es considerada la más importante de las 5C´ de crédito. El carácter comprende un 
análisis del historial del solicitante: como la honestidad, la integridad, responsabilidad, moralidad, y 
deseo de progreso del prestatario. Sobre todo revela los aspectos importantes de su carácter y su 
disposición en el suministro de información y en la determinación de cumplir con sus obligaciones 
sobre cualquier cosa.  
 
Capacidad.- Hace referencia a la habilidad gerencial que tiene el prestatario para el manejo de su 
empresa. Determina el éxito de una empresa en el pasado y cómo será en el futuro y refleja su 
potencial financiero, administrativo, de mercadeo y técnico. 
 
Capital.- El capital se relaciona con el respaldo monetario, esto es, el aporte del capital hecho por 
los accionistas o por el dueño del negocio. Evidencia la fe en la microempresa, y demuestra a los 
acreedores y potenciales inversionistas la habilidad financiera del negocio para cumplir con sus 
obligaciones. Por ejemplo, permite ver si trabaja con sus recursos propios o prestados. 
Adicionalmente les permitirá conocer la rentabilidad que genera el negocio sobre el capital.  
 
Colateral.- Son todos los bienes que presentan los deudores como garantía, los mismos que vienen 
avalar el crédito, esto, a su vez, debe encontrarse en buen estado. Si fuese el caso de un terreno debe 
encontrarse en un sitio accesible y debe ser de fácil realización. En algunos casos es tomado para 
  
107 
compensar las debilidades de una o más de las otras C´s, pero no puede, sin embargo, sustituir al 
carácter.  
 
Todos los colaterales de que puede dispones el prestatario para entregar al fondo no convertirá un 
préstamo bueno en malo, pero si mejorará uno bueno.  
 
No se debe conceder un préstamo cuando la única fuente de reembolso conocida en el momento de 
otorgarlo sea la proveniente de la liquidación del colateral.  
 
Condiciones.- Es de vital importancia considerar las condiciones económicas y políticas, y la 
incidencia que estás puedan tener en el negocio. Hace referencia al entorno, lugar de vivienda, 
mercado, competencia, recesión económica, nivel de delincuencia, entre otros. Es decir, evalúa el 
impacto del contexto global en el que se desarrolla la empresa. También se puede considerar y 
evaluar las condiciones tecnológicas. La velocidad en la innovación en el campo técnico puede ser 
predecesora de acontecimientos económicos que tornarán este crédito en indeseable en una fecha 
futura. 
 
4.6.7  Evaluación de las Solicitudes de Crédito. 
Toda solicitud requiere de una evaluación de crédito (cuantitativa y/o cualitativa) de acuerdo a la 
metodología adoptada por la Institución para cada una de las modalidades de créditos grupales. 
Para la evaluación cuantitativa  
 Grupos Solidarios: Para el caso de solicitudes de crédito en la modalidad de Grupos 
Solidarios, se utilizará la instrumentación establecida por la institución (Matriz de decisión, 
resumen de información socio económica), analizándose el balance general, estado de 
pérdidas y ganancias, flujo de fondos e índices financieros, el promotor deberá verificar la 
existencia del 100% de los negocios de los integrantes del grupo.  
 
 Grupos Solidarios Ampliados se levantará la información básica al 30% de los integrantes 
del grupo, a los cuales adicionalmente se les realizará una verificación física del negocio y 
activos declarados. El Promotor deberá seleccionar proactivamente de entre los integrantes 
del grupo a aquellos que destacan por monto solicitado, liderazgo o cualquier otro factor que 
genere dudas por aclarar. En los re préstamos el promotor podrá efectuar cambios al escoger 
los clientes para verificar la información, con el objetivo de que en un período determinado 
todos los clientes lleguen a ser visitados.  
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 Para la evaluación cualitativa:  
Para todas las modalidades grupales la evaluación estará atada a un análisis de características 
cualitativas en el cual se deberá realizar mediante  instrumento diseñado para tal efecto, deberá 
reunir un puntaje de score de 702 puntos,  que será utilizado por el Comité de Crédito para la 
decisión de aprobación, mediante las siguientes características que reúnan el puntaje:  
 
 Utilizando adecuadamente la metodología del crédito. 
 Cumpliendo con las normas y procedimientos crediticios (políticas). 
 Evaluando adecuadamente la capacidad (poder) y voluntad de pago. 
 
Por otro lado una buena evaluación de la voluntad del cliente para el pago, y el análisis de su entorno 
familiar (el estado Civil de la persona, edad, rotación de mercadería o de productos que mantenga en 
su negocio, parroquia, vivienda, cargas familiares). 
 
“Según el ARTÍCULO 1.- En el capítulo II “Calificación de activos de riesgo y constitución de 
provisiones por parte de las instituciones controladas por la Superintendencia de Bancos y Seguros"; 
del título IX “De los activos y de los límites de crédito”, realizar las siguientes reformas “En el 
numeral 1.1.1.1.2 “Factores cualitativos mínimos a evaluar”, incluir como último inciso el siguiente: 
“En el caso que existan proyectos que no cuenten con este tipo de información en el momento del 
otorgamiento o seguimiento de las operaciones, ésta no será incluida en su evaluación, por lo que no 
será considerada como un factor de ponderación para la calificación de riesgo, hasta tanto se 
acumule información suficiente que le permita a la institución del sistema financiero efectuar una 
evaluación consistente de estos factores. 
De igual manera, en el caso de los sujetos de crédito, personas naturales o jurídicas, que no cuenten 
con experiencia en el mercado y por tanto tampoco con la información que se requiere en los incisos 
precedentes, se evaluarán los factores que garanticen la aplicación de un eficiente proceso de 
otorgamiento, seguimiento y calificación de las operaciones, hasta tanto se acumule información 
cualitativa suficiente que le permita a la institución financiera efectuar una evaluación consistente de 
todos los factores requeridos.”39 
 
A continuación se detallas un ejemplo referencial del tipo de variables que se puede analizar para ser 
aprobar el crédito dentro de un comité de riesgos. 
 
 
                                                 
39
  Resolución de la Junta Bancaria –JB-2011-2034 Pag.3 
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CUADRO N° 28 
FACTORES CUALITATIVOS 
 
Fuente: Banco Solidario. 
 
4.6.8  De los Niveles de Aprobación  
Se define como las instancias de autoridad facultadas para decidir sobre la aprobación o postergación 
de las solicitudes de crédito. 
 
 Los niveles de aprobación operarán bajo el criterio resolutivo sobre todas las solicitudes 
presentadas, esto solo es utilizado para la modalidad de Grupos Solidarios y Grupos 
Solidarios Ampliados.  
 
 Para la modalidad de Grupos  Solidarios solo se deberá verificar que el Grupo y sus 
integrantes estén en el ciclo respectivo y que el ahorro mínimo establecido se cumpla, 
porque será la base para la puntuación que se evaluará por el comité de crédito. El comité de 
crédito apoyará su decisión en un instrumento de puntaje (ficha de evaluación cualitativa).  
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4.6.8.1 Funciones del personal  de aprobación de los créditos son los siguientes:  
 
       El Asesor: 
 Será la persona encargada de formar los grupos solidarios en cada una de las parroquias 
asignadas. 
 Receptara la carpeta con toda la documentación de cada uno de los integrantes. 
 Detallara comentarios favorables o desfavorables y enviara la respectiva carpeta al 
departamento de fábrica de microfónicas.  
 
Fabrica de Microcrédito “Digitado y Verificador”: 
 Receptar las carpetas con la documentación solicitada  
 Validar la información detallada en la documentación de cada uno de los integrantes. 
 Detallara sus respectivos comentarios favorables o desfavorables. 
 
     Analista de Crédito 
 Validara  la información y documentación que soporte  la solicitud y sea confiable. 
  Analizara la propuesta detallada del Asesor de Crédito y del Verificador de Fábrica para 
la respectiva aprobación. 
 Aprobara el crédito de acuerdo a la capacidad de pago que tenga cada integrante del 
grupo solidario conformado. 
 
     
Gerente de Centro de Análisis: 
 
 Cuando una solicitud de crédito es rechazada por el Analista de Crédito por falta de 
incumplimiento a lo detallado en las políticas y normas establecido por la institución, la 
solicitud de crédito deberá ingresar a comité para analizar aspectos positivos y negativos 
que presente cada una de las carpetas del grupo para ser aprobada por el Gerente del 
Centro de Análisis mediante comité Gerencial con el visto bueno del Vicepresidente de 
Micro finanzas. 
 Toda aprobación del Vicepresidente de Micro finanzas deberá quedar por escrito en la 
solicitud de crédito como constancia de la aceptación para la aprobación del crédito por 
el segundo nivel de aprobación. 
 
 
 
 
 
CARGOS  NIVELES  
Analista de Crédito Nivel 1 
Gerente de Centro de Análisis Nivel 2  
Vicepresidente de Micro finanzas  Nivel 3  
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4.6.8.2  Del Seguimiento Preventivo  
 
 Cada asesor de crédito deberán, sin excepción, acordar con los Grupos el día, hora y lugar 
establecido en el reglamento interno del Grupo para las reuniones. Estás permitirán hacer 
seguimiento y siempre deberán coincidir con la fecha de cancelación de las cuotas o máximo 
dos días antes.  
 
 A continuación se presenta la frecuencia mínima de visitas que debe hacer el Asesor de 
crédito asignado a dicha parroquia durante un crédito:  
 
CUADRO N° 29 
VISITAS PLANIFICADAS POR EL ASESOR DE CRÉDITO 
 
 
 
 
 
4.6.8.3   Del Seguimiento de los Créditos en Mora  
 
 Se considerará moroso a todo Grupo que incumpla con el pago de una o más de sus cuotas 
pactadas con la Institución, en el plazo previsto a más de un día de vencida la obligación.  
 
 Los Promotores de crédito, son responsables de la colocación y de la recuperación total de 
los créditos que otorgue, sin importar el tiempo de vencido y el estado en que se encuentre. 
Será responsable también de la cartera en mora que por efectos de traslado de zona deba 
asumir.  
 
 Diariamente el Promotor de Crédito o el funcionario encargado deberá estar informando al 
Jefe de Agencia el estado actual de los Grupos en mora. El Jefe de Agencia por su cuenta 
deberá generar estrategias de cobranza con su equipo.  
 
 La recuperación de las cuotas deberán ser por su totalidad, no se aceptarán abonos parciales, 
si esto llegara a suceder será bajo la autorización y responsabilidad del Jefe de Agencia, todo 
abono parcial deberá ser depositado en la libreta de ahorros grupal, hasta que se reúna el 
valor total de la cuota. 
 
 
 
                           1er Crédito 2do Crédito  3er Crédito  
GS 2  veces  Mensual 1 sola vez  
GSA           3   veces Mensual Mensual  1 sola vez  
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4.6.9 Normativa para el otorgamiento de Crédito Grupal Micro empresarial en el Sector 
Rural. 
La implementación de normas internas y externas  para el otorgamiento de créditos grupales es 
importante que se cumplan: 
La norma interna se detalla en el punto 4.2 pagina 87. Correspondiente al capítulo IV. 
 
La Normativa Externa según la resolución Nª JB-2011-2034  
 
SEGÚN EL ARTÍCULO 1.4.3. METODOLOGÍAS Y/O SISTEMAS INTERNOS DE 
CALIFICACIÓN DE MICROCRÉDITOS.- En la evaluación crediticia de los deudores existentes 
y de los potenciales clientes, como requisito previo para la aprobación, instrumentación y 
desembolso de los microcréditos, las instituciones del sistema financiero podrán utilizar 
metodologías o sistemas internos tales como los previstos en el numeral 7.1 del artículo 7, del 
capítulo II “De la administración del riesgo de crédito”, del título X “De la gestión y administración 
de riesgos”, de este libro; en función del perfil de los clientes,  naturaleza, tamaño y complejidad de 
las operaciones de la institución controlada y su estrategia de negocio. Estas metodologías o sistemas 
internos, deberán ser conocidas y aprobadas por el directorio u organismo que haga sus veces y 
evaluadas por la Superintendencia de Bancos y Seguros. 
 
Para tener un efectivo seguimiento y control del riesgo de crédito, las instituciones del sistema 
financiero podrán utilizar metodologías y/o sistemas internos propios en la calificación de sus 
microcréditos, como lo prevé el numeral 7.2 del artículo 7, del citado capítulo II “De la 
administración del riesgo de crédito”. Estas metodologías o sistemas, deberán ser conocidas y 
aprobadas por el directorio u organismo que haga sus veces, evaluadas y validadas por la 
Superintendencia de Bancos y Seguros previo a su vigencia.” 
 
A. CARPETA DE CRÉDITO 
La carpeta de crédito está integrada por la siguiente información: 
 
Expedientes De Clientes 
Para el caso de operaciones de crédito educativo otorgadas por las instituciones financieras públicas, 
se mantendrán expedientes individuales para cada uno de sus sujetos de crédito, con la 
documentación soporte e información suficiente para el adecuado manejo de la cartera y para 
respaldar el proceso de calificación y control de los activos de riesgo, los que deberán ser 
actualizados al menos anualmente  
 
  
113 
 Información básica del cliente. Este formulario, debidamente suscrito, debe ser llenado y 
mantenerse en forma actualizada para todos aquellos créditos comerciales: corporativos y 
empresariales, a fin de identificar y suministrar información básica y general de las personas 
naturales o jurídicas, la cual deberá contener como mínimo lo siguiente: información general de la 
empresa, datos de identificación del deudor y/o representante legal (nombres completos, número de 
cédula de ciudadanía para el caso de ecuatorianos; o, número de cédula de identidad o pasaporte, 
para el caso de extranjeros), edad, nacionalidad, género, estado civil, dirección domiciliaria, 
teléfono, correo electrónico y nivel académico), registro único de contribuyentes, accionistas, 
directorio/equipo gerencial, historia de la compañía, instalaciones, productos/mercados, clientes y 
políticas de ventas, políticas de medio ambiente y recursos humanos, proveedores y términos de 
compra, emisiones públicas vigentes, estrategias de la empresa a corto y largo plazo, experiencia en 
el negocio actual, descripción de eventos internos o externos relevantes que hayan afectado positiva 
o negativamente a la empresa, cambios en líneas de negocio, y de ser el caso, inversiones en otras 
compañías y relaciones de vinculación del cliente, incluyendo datos de identificación de personas 
naturales o jurídicas vinculadas. 
 
Ordenes de Operación.- Son los formularios debidamente suscritos, mediante los cuales se instruye 
al departamento operativo para el procesamiento de operaciones de crédito, contiene toda la 
información respecto al crédito, así como la garantía ofrecida, al nivel de crédito que lo aprobó, visto 
bueno del departamento legal y la autorización para su procesamiento, las ordenes de operación 
deberán archivarse junto con la solicitud de crédito que presenta el cliente. 
 
Ubicación geográfica de clientes.- En esta sección del expediente de crédito se archivará la 
información actualizada para cada uno de los créditos educativos otorgados por las entidades 
financieras, que permita identificar la ubicación física del beneficiario, y apoderado o representante 
legal, la que como mínimo involucra el croquis del domicilio, un comprobante de pago de un 
servicio básico (luz, agua o teléfono del último mes previo a la solicitud). En caso de que la 
operación requiera de un garante personal, la información de ubicación geográfica del garante 
también deberá ser parte del expediente de crédito. 
 
Memorando de la Unidad de riesgos.- Este documento deberá incluir obligatoriamente una opinión 
de la mencionada unidad sobre los riesgos asociados a la operación propuesta, lo cual detallará como 
mínimo los términos y condiciones del crédito, la calidad y cobertura de la garantías propuestas y su 
grado de realización de su grado de realización, de acuerdo con el perfil de riesgos definido por la 
entidad y los límites de exposición establecidos por la administración. 
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Las instituciones del sistema financiero determinarán las operaciones que se sometan a este 
procedimiento, en función de los límites internos que cada una de ellas defina, según el volumen y 
complejidad de las operaciones. 
 
Proceso de aprobación del crédito.-  En cada expediente se deberá evidenciar el proceso de 
instrumentación del crédito que siguió la entidad financiera, desde la presentación de la solicitud del 
deudor hasta el desembolso, para lo cual deberá contener como mínimo la siguiente información: 
solicitud de crédito, condiciones financieras, nivel de endeudamiento en la entidad y en el sistema 
financiero, garantías ofrecidas (de ser el caso), copia de las resoluciones de directorio, de gerencia 
general o del nivel correspondiente de aprobación, informe del departamento legal, contrato, copia 
del pagaré, liquidación y tabla de amortización del crédito.
40
 
 
Misceláneos 
 Memorando de visitas a clientes. 
 Referencias personales  
 Resumen de la información contenida en la carpeta de cada uno de las solicitudes.  
                                                 
40
 Superintendencia de Bancos y Seguros, Circular JB-2011-2034 de 25 de octubre del 2011. 
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4.6.10. CADENA DE VALOR Y MAPA DE PROCESOS DE CRÉDITOS GRUPALES MICRO EMPRESARIALES  EN EL SECTOR RURAL 
DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO. 
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 4.6.11 Cadena de Valor y Mapa de Procesos: 
 
La cadena de valor realiza actividades que crean valor al diseñar, producir, comercializar entregar y 
apoyar los productos y servicios de cada uno de los departamentos de una empresa, el éxito de la 
empresa no sólo depende de qué también realiza su trabajo cada departamento, sino también de qué 
también se coordinen las actividades de los diversos departamentos. 
41
 
 
Es una plantilla que toda organización utiliza para determinar su posición de costos e identificar los 
diversos medios que pueden emplear para facilitar y poner en práctica de la estrategia a nivel de  
negocios, es decir consiste en agregar todo el valor que se pueda en la forma más económica 
posible y, lo que es más importante, capturar ese valor. 
 
La cadena de valor  ayuda a diseñar  varios procesos y subprocesos del nuevo producto de 
Créditos Grupales en el Sector Rural  es decir transmitir la información clara e importante 
para poder comercializar en el mercado local. 
 
La cadena de valor indicada en el grafico contiene como ingreso, las comunidades rurales 
con requerimientos de crédito, y como resultado los grupos de comunidades rurales 
atendidos, satisfechos con su crédito  con la finalidad de incrementar sus negocios. 
 
Los procesos que contiene la cadena de valor y mapa de procesos son: 
 
 Gobernantes: Planificación  
 
Básicos:  
Formación de Grupo solidario y Ampliado. 
Negociación y cierre 
Otorgamiento de Crédito 
Cancelación de Crédito 
Recuperación de Cartera. 
 
                                                 
41
 Philip Kotler, Fundamentos del Marketing  sexta edición Pag 57 
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Habilitantes: 
Administración 
Financiero 
Administración 
Jurídico 
Tecnológicos. 
 
LA FORMACIÓN DE GRUPOS SOLIDARIO Y AMPLIADOS. 
 
El asesor de Crédito realizara visitas en campo a las personas  dedicados al comercio informal, y 
ofrecen  servicios financieros para que estás se conviertan en sus fortalezas familiares. 
 
El Asesor de crédito será la persona encargada de formar los grupos con el número de personas  de 
acuerdo al tipo de grupos conformados. 
 
Realizar  tres reuniones con los grupos interesadas quien se encargara de explicar cada uno 
de los servicios y beneficios que tiene el nuevo producto que la Institución está ofreciendo a la 
población Rural del Distrito Metropolitano de Quito con la finalidad de ayudar a minimizar la 
pobreza, y solventar dudas del nuevo producto de crédito grupal. 
 
El asesor de crédito será la persona encargada de dar asesoramiento  a cada uno de los 
grupos, y cómo manejar un crédito, en que invertir el crédito es decir controlar el destino el 
dinero que le otorgado la Institución. 
 
El Asesor tiene la obligación y responsabilidad de transmitir lo siguiente información: 
 
 La relación con la microempresa 
 Amabilidad  
 Accesibilidad y confianza 
 Capacidad de explicar los términos y condiciones del producto al cliente 
 Apoyo técnico- asesoría en finanzas brindado al cliente por el analista 
 Preferencia por analistas hombres o  mujeres 
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 Reconocimiento de un trato diferenciado a clientes varones/mujeres,  mejor/ menor 
posición económica, mejor/ peor  apariencia, etc. 
 
Transmitir los beneficios que brindara la institución por la obtención del crédito mediante 
una educación financiera. 
 
Las personas dedicados al comercio informal, además considera ciertas debilidades de las 
empresas que ya ofrecen estos servicios para que estás se conviertan en sus fortalezas 
 
Cada grupo conformado se encargara de elegir un Coordinador de Grupo, quien será  
encargado de orientar a cada integrante del grupo en el crecimiento del negocio y así dar 
apoyo al Asesor de Crédito  
 
El asesor deberá conocer la ubicación del lugar del negocio y obtener evidencias ya que es 
un factor importante para calificar al grupo. 
 
NEGOCIACIÓN Y CIERRE DEL CRÉDITO   
 
En la negociación del crédito el Asesor es la persona involucrada en todo el proceso crediticio: 
promoción, inspección, seguimiento, recuperación del crédito.  
 
Una vez conformado los grupos, el asesor de crédito  realizara visitas en campo para verificar el 
tipo de actividad económica que  se encarga cada uno de los integrantes del grupo. 
 
El asesor de crédito  deberá tener la agilidad y confianza depositada en cada uno de los integrantes 
del grupo. 
 
El asesor de crédito dará asesoramiento técnico a cada uno de los integrantes en las reuniones 
planificadas. 
 
Solicitar toda la documentación necesaria según lo establecido por la Institución., y conformar 
carpetas  de cada uno de los grupos con la documentación receptada de cada uno de los integrantes. 
 
El asesor se encargara de realizar una verificación de la información detallada en la solicitud. 
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Las carpetas de crédito serán entregadas al Asistente de Crédito para su revisión y será la persona 
encargada de enviar a la fábrica de micro finanzas para su análisis. 
 
EL OTORGAMIENTO DE CRÉDITO 
Una vez enviadas las carpetas a la fábrica de crédito, el digitador y verificador se encargara de 
realizar las siguientes funciones  para la evaluación y análisis de la solicitud de crédito. El 
Propósito del procedimiento es  realizar las dos evaluaciones (digitación y verificación) para que el 
resultado de los dos procesos se complemente y se realice un análisis completo, y así poder tomar 
una decisión y emitir un dictamen, de aceptación o rechazo del solicitante de crédito con base en 
información cualitativa y cuantitativa. 
 
El verificador será la persona encargada de  revisar y verificar la documentación y los  datos 
detallados en cada solicitud de los integrantes de grupo. 
 
Si la verificación realizada de las carpetas es rechazada  serán restituidas al asistente de crédito de 
la Agencia para la entrega respectiva al Asesor. 
 
Si la verificación es aceptable se entrega el expediente al comité de crédito para su evaluación y 
análisis de la información y comentarios detallados en la solicitud de crédito.  
 
La solicitud de crédito se entregara al Analista de Crédito para su aprobación mediante un análisis 
cualitativo de la información detallada y adjunta. 
 
El analista de crédito  realizara una correcta integración de expedientes para llevar un control de los 
clientes y solicitantes de crédito, así también, para contar con la información necesaria para realizar 
las evaluaciones y aprobaciones del crédito. 
 
Cada carpeta aprobada será enviada al Jefe Operativo para su respectivo desembolso de crédito. 
 
El coordinador de grupo y sus integrantes se acercaran al área de cajas de la agencia para la firma 
en cada uno de los documentos habilitantes. 
 
EL propósito del procedimiento de documentar y formalizar los créditos a otorgar a través de 
contrato y pagaré con la finalidad de garantizar la recuperación de los créditos. 
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El cajero es la persona responsable de la  entrega de valor total del crédito  al coordinar del grupo, 
El coordinador de grupo será responsable de entregar el dinero a los integrantes del grupo y hacer 
firmar el documento de compromiso del pago por el monto recibido. 
 
El asesor de crédito  tendrá la responsabilidad de supervisar la correcta aplicación de los recursos 
otorgados en la actividad para lo cual fue solicitado el crédito, así como la existencia y el 
crecimiento de la unidad de negocio. 
 
CANCELACIÓN DE CRÉDITO. 
 
El asesor de Crédito  deberá  coordinar del grupo para reunirse con los integrantes del grupo para 
comunicarles sobre los pagos que deben realizar al crédito. 
 
El coordinador de grupo será la persona encargada de recolectar los abonos de los integrantes del 
grupo para realizar los pagos en las agencias más cercanas a su domicilio. 
 
El asesor de crédito será una persona autorizada para recibir pagos de las cuotas del crédito en 
campo siempre y cuando el cliente demuestre incapacidad para realizar sus pagos en la oficina. 
 
Los valores  recaudados en campo tendrán un control adecuado, mediante recibos provisionales, 
numerados y deberán ser depositados en caja el mismo día que el cliente le entrego el dinero. 
 
RECUPERACIÓN DE CARTERA 
  
El coordinador será responsable de comunicar al Asesor de crédito que personas integrantes del 
grupo no realizaron el abono para el pago de la cuota mensual. 
 
El coordinador  reúne a todos los integrantes del  grupo para solicitar apoyo en la recuperación del 
crédito y concertar compromiso de pago.  
 
El Asesor de Crédito mostrara los mecanismos necesarios a utilizar para la recuperación de créditos 
que no han sido pagados en tiempo y por tanto han caído en cartera morosa y vencida. 
 
El Asesor de Crédito visitara al cliente  que no realizó el pago para conocer el motivo y concertar 
fecha y hora para que realice el pago.  
 
La negativa del pago del crédito el Banco está en la obligación de utilizar los medios legales. 
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4.6.11.1 FLUJOGRAMAS DE LOS PROCESOS Y SUBPROCESO. 
SUBPROCESO: FORMACIÓN DE GRUPO 
FLUJOGRAMA DE ACTIVIDADES:  
Responsable:  Asesor de Crédito 
 
 
 
El analista de crédito 
reunirá gente para la 
conformación del grupo 
Dara a conocer cada uno de 
los beneficios del crédito 
Grupal. 
Clientes interesados en 
solicitar un crédito 
No 
Asistir a tres 
reuniones para las 
asesorías 
comunitarias 
Elegir  un coordinar 
quien servirá como 
garante del crédito. 
Le interesa 
el 
producto? 
Fin del proceso 
Apoyo y exigencia de 
pagos mensuales. Conocer el área de 
ubicación del negocio 
Fin del proceso 
Inicio       
INICIO 
Formar 
grupos 4 a 8 
personas 
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SUBPROCESO: NEGOCIACIÓN Y CIERRE 
FLUJOGRAMA DE ACTIVIDADES: 
RESPONSABLE:  ASESOR DE CRÉDITO 
 
 
 
 
 
Inicio 
Asesor realiza 
investigación de 
campo. 
 
Asesora  a cada grupo 
de cada uno de los 
beneficios 
Solicitar documentación 
a cada integrante del 
grupo. 
Formación de 
carpetas por cada 
Grupo 
       FIN 
Verificación previa  
de la Información 
detallada en la 
solicitud. 
Entrega de carpetas al 
Asistente de Crédito. 
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SUBPROCESO: OTORGAMIENTO DE CRÉDITO 
FLUJOGRAMA DE ACTIVIDADES 
RESPONSABLES: 
 
 
 
 
 
 
 
 
Digitador/ 
Verificador 
 
    
 
 
 
Analista 
De  
Crédito 
 
 
 
Jefe 
Operativo 
Recepción de cada 
uno de las carpetas 
de cada grupo 
conformado.  
Verificar la 
documentación 
presentada por cada de 
los integrantes del grupo  
Análisis  de datos y 
la documentación  
Habilitante 
Devolver la carpeta de 
crédito al Asistente de 
crédito  
NO 
Procede 
ANÁLISIS Y 
APROBACION DE 
MICROCRÉDITO 
GRUPAL. 
    INICIO 
Organizar carpetas 
por fecha de 
ingreso. 
Comité de crédito para 
su evaluación y 
análisis de  crédito 
Aprobación del 
Crédito  
Envío de carpeta 
a la Agencia. 
Desembolso en 
Ventanilla. 
Asesor comunica 
al cliente sobre el 
estado de crédito 
SI 
   FIN  
Comité de crédito 
realiza evaluación 
cualitativa. 
Asesor de crédito 
verificar el destino 
del crédito. 
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SUBPROCESO: CANCELACIÓN DE CRÉDITO 
FLUJOGRAMA DE ACTIVIDADES: 
RESPONSABLE:  ASESOR DE CRÉDITO 
 
 
 
 
 
Inicio 
El coordinador  del grupo  
Reúne a los integrantes en el 
domicilio acordado 
El Coordinador  del grupo  
reúne pagos de los 
integrantes del grupo. 
El coordinador realiza el 
pago en la agencia mas 
cercana. 
 Fin del proceso 
Asesor se comunica con 
Coordinador del grupo 
para conocer motivo  de 
incumplimiento de pago 
El coordinador 
reporta el pago 
de la cuota 
 
SI 
Fin del proceso 
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SUBPROCESO: RECUPERACIÓN DE CARTERA 
FLUJOGRAMAS DE ACTIVIDADES 
RESPONSABLE: ASESOR DE CRÉDITO 
 
 
 
 
 
Inicio 
El coordinador  del grupo  
Reúne a los integrantes en el 
domicilio acordado 
El Coordinador  del grupo  
comunicara que personas 
no cancelaron la cuota 
acordada 
Asesor de Crédito  reúne al 
grupo para solicitar apoyo 
en la recuperación y 
concertar compromiso de 
pago. 
 Fin del proceso 
Coordinador  contacta al 
integrante que no pago 
para acordar fecha y hora 
de pago. 
¿Reporto causa 
incumplimiento? 
SI 
Fin del proceso 
 
El Asesor visita al cliente 
para requerir pago y 
concertar compromiso de 
pago. 
El Asesor  reúne al grupo para 
concientizar que la negativa de 
pago obliga al Banco a utilizar 
medios legales. 
¿Cumplió el 
pago? 
no 
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4.7  ESTUDIO ECONÓMICO Y FINANCIERO 
 
Introducción 
 
Durante el desarrollo del presente estudio, se mostrará las características y el valor monetario de los 
diferentes rubros, los cuales, constituyen la inversión del proyecto, por tanto, está información se 
procesa en diferentes cuadros financieros, con el fin de determinar sistemáticamente, los valores en 
que deben incurrir en la creación del nuevo producto financiero en Banco Solidario S.A. 
 
 La metodología de análisis de un proyecto de inversión presenta características generales 
aplicables a cualquier rama de la actividad económica. Sin embargo, dentro del modelo general, 
posee varias particularidades que deben ser consideradas por aquellas personas que están a cargo de 
la parte de la evaluación financiera del proyecto. Primeramente se describen los aspectos generales 
que deben contemplarse en la evaluación de un proyecto de inversión, y a continuación se 
introducirán aspectos particulares a considerar en el análisis aplicado a la elaboración e 
implementación de un nuevo producto en la Institución.  
 
Muchas instituciones inician sus proyectos con préstamos o mediante auspicios de instituciones 
internacionales, en caso de la institución trabajara en este proyecto del nuevo crédito con capital 
propio y con ayuda de un crédito de instituciones financieras internacional quien esta a cargo de dar 
apoyo a las microfinanzas para el desarrollo de la micro empresa en los sectores rurales del Distrito 
Metropolitano de Quito.  
 
OBJETIVO 
 
Determinar la viabilidad financiera del proyecto, utilizando las diferentes herramientas para 
determinar si la inversión realizada en activos fijos, activos diferidos, capital de trabajo, tecnología, 
recursos y equipos, etc., van a poder ser recuperadas en un plazo determinado, y a un corto plazo se 
va obtener utilidades para los accionistas. 
 
Información Económica Financiera 
 
 La definición de la ciencia contable más moderna la considera como un sistema de tratamiento de 
la información económico – financiera que tiene como objetivo proporcionar información a 
aquellos sujetos a los que pueda ser útil. La información financiera de la institución  se circunscribe 
en definitiva a la información relevante acerca de la situación y evolución de la realidad económica 
y financiera de la Institución de cada ejercicio económico.  
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Puede considerarse, por otro lado, como un subsistema del “sistema integrado de información para 
la gestión”, es decir, un sistema que controla  todo tipo de información que se registre diariamente 
en la Institución, tales como bases de datos estadísticos, provisiones, facturación, nominas, etc. 
 
De esta manera el análisis financiero realizado y diseñado, el cual nos ha permitido realizar los 
diferentes cálculos con los cuales nosotros al analizar los resultados obtenidos, podemos concluir si 
el proyecto es rentable o no. 
 
4.7. 1 Elementos del Estudio Financiero  
 
El estudio económico financiero va estar conformado por los siguientes elementos los cuales nos 
van a permitir analizar si el proyecto es viable o no de acuerdo con las expectativas del estudio. 
Estos elementos se detallan a continuación:  
 
La inversión  dará una mayor importancia al proyecto puesto que la primera fase servirá para 
conocer cuánto necesitamos de capital  propio a invertir para poder implementar el nuevo producto, 
los 1200 grupos en el primer año formados en las 12 parroquias seleccionada,  se desembolsara 800 
operaciones de crédito de USD$3000.00 y 400 operaciones de crédito de USD$ 4000.00 es decir 
necesitamos un valor  de USD$ 4.000.000,00 como inversión inicial, a continuación detallo las 
siguientes parroquias seleccionadas con el número de grupos conformados: 
TABLA Nº 4.7.1-A 
Parroquias Seleccionadas 
Nª  Parroquias 
Grupo 
Solidario 
Créditos 
por    USD$ 
3000 
Grupo Ampliado  
Créditos              
USD$ 4000 
1 1. Alangasí 75 35 
2 2. Amaguaña  75 35 
3 5. Calderón 60 30 
4 7. Checa 70 30 
5 8. Conocoto 65 30 
6 10. Gualea 60 30 
7 11. Guangopolo 75 32 
8 13. Llano Chico 60 34 
9 14. Lloa 65 34 
10 15. La Merced 75 30 
11 18. Nayón 60 40 
12 33. Zámbiza  60 40 
Total 800 400 
                    Elaborado: Autor                           
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 La Inversión Total que se necesita para invertir en el primer año es de USD$ 669.654.33; 
el mismo que se detalla a continuación: 
 
TABLA Nº 4.7.1-B 
TOTAL DE LA INVERSIÓN 
 
 
                       
 
 
 
 
                        Elaborado: Autora. 
 
Para poner en marcha el nuevo proyecto de Banco Solidario S.A. desea financiarse una ves mas 
con el Banco Internacionales que apoyan a la microempresa, el cual solicita un préstamo de USD$ 
2.500.000, a un plazo de 1 año con un interés del 5% anual, mediante forma de pago al 
vencimiento, es decir el capital más el interés se deberá pagar a final del año calendario. 
A continuación presento la tabla de amortización del préstamo solicitado: 
 
 
 
 
El valor total que se cancelara por el crédito será de 2.500.000,00 de capital + 131.250,00 de 
interés, este valor se pagara al vencimiento el capital más interés es decir un valor total de USD$ 
2.631.250,00. 
 
Inversiones en Activos Fijos 
 
En este tipo de inversiones están constituidas por la suma de todos los bienes y servicios necesarios 
para la implantación del proyecto. Son un conjunto de erogaciones destinadas a dotar al proyecto 
de capacidad operativa. 
 
DATOS
CAPITAL 2.500.000,00         
INTERES 5%
PLAZO 1  AÑOS
PERIODO
SALDO 
INICIAL
INTERÉS AMORTIZACIÓN DIVIDENDO SALDO FINAL
1 2.500.000,00         131.250,00        2.500.000,00                   2.631.250,00        -                        
CONCEPTO VALOR 
(+) INVERSIÓN EN ACTIVO FIJO 9.085,00 
(+) INVERSIÓN PROPIA 1.5000.000,00 
(+) INVERSIÓN EN CAPITAL DE TRABAJO 21.065,77 
(+) 
INVERSIÓN EN ACTIVO DIFERIDO 2.500,00 
(+) CRÉDITO 2.500.000,00 
(=) TOTAL FINANCIAMIENTO 4.032.650,77 
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En la tabla 4.7.2 se detalla el listado del número de activos fijos que la institución necesitaría para 
realizar las nuevas instalaciones pre-operativa como operativa, se tiene una inversión fija de 
$9.085,00 valor que solo incluye los equipos que se requieren directamente de uso personal para 
los nuevos recursos que sean contratados. 
 
TABLA Nº 4.7.2  A 
INVERSIÓN EN ACTIVO FIJO 
Administración Valor Total 
Muebles y Enseres 3,420,00 
Equipos de Computación 4.340,00 
Equipo de oficina(PDA) 1.325,00 
Total 9.085,00 
                      Elaborado: Autora. 
 
Inversiones en Activos Diferidos 
 
 Se analizaran en este punto las inversiones realizadas por concepto de los gastos de estudio de 
factibilidad, los gastos en puesta en marcha. Con esta información se conocerá el costo con el cual 
la empresa empezará con sus actividades.  
TABLA Nº 4.7.2 B 
INVERSIÓN EN ACTIVO DIFERIDO 
CONCEPTO VALOR 
VIDA 
ÚTIL 
AMORTIZACIÓN 
ANUAL 
VALOR 
EN 
LIBROS 
Estudio de Factibilidad 1.500,00 5 300,00            -    
Gastos de Constitución 1.000,00 5 400,00            -    
TOTALES 3.500,00 
 
700,00            -    
            Elaborado: Autora 
 
4.7. 2 Depreciación de Activos Fijos 
 
En la tabla 4.7.3 se discriminan las variables que se deben depreciar en el proyecto; como los 
muebles y enseres, las maquinas y equipos; elementos importantes para la puesta en marcha del 
proyecto. 
TABLA Nº 4.7.3 
DEPRECIACIONES DE ACTIVOS FIJOS 
Administración 
Valor 
Total 
Vida 
Útil 
Depreciación 
Anual 
Muebles y Enseres 3.420,00 10 342,00 
Equipos de Computación 4.340,00 3 1.446,67 
Equipo Tecnológicos (PDA) 1.325,00 3 441,67 
Total 9.085,00   2.230,33 
            Elaborado: Autora. 
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La depreciación se calcula sobre el equipo y la tecnología a un periodo de 3 años, 10 años para los 
muebles y enseres en ambos casos mediante el método de línea recta. 
4.7. 3 Inversión del Capital de Trabajo 
 
En este análisis se estudiará el capital de trabajo, el ciclo de operación de la empresa así como el de 
caja, la rotación que va a tener la cuenta caja y el requerimiento de caja que va a utilizar la 
empresa. La inversión de capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios en la 
formulación del activo corriente para la creación normal del proyecto durante el ciclo productivo.
42
 
El Costo Total se calcula del total de los Costos directos que es igual a ( MOD+MPD+COSTOS 
FABRICACIÓN) 
En gastos operacionales tenemos: Gastos de Administración+ Gastos Ventas  
Adicionalmente sumamos los Gastos Financieros. 
 
Costo Total = Costo Directo+ Gastos Operacionales + Gastos Financieros   
Costo Total = 127.780,58+131,250  
Corto Total = 259.030,58 
Para obtener el Capital de Trabajo se aplica la siguiente fórmula: 
 
               
                         
   
         
 
               
                  
   
     
 
                          
 
4.7. 4 Gastos Operativos 
 
Los gastos generales de administración consideran los sueldos y salarios de la nómina 
administrativa y ventas de la fase de operaciones. Igualmente los costos de los servicios  de la 
oficina, donde operará las oficinas del nuevo producto y los suministros de oficina requeridos para 
la operación.  
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TABLA  Nº 4.7.4. A 
PRESUPUESTO DE NOMINA DE RECURSOS HUMANOS PARA EL AÑO 2013 
Cargo 
Sueldo   
Básica 
Beneficios 
Adicional 
Total 
General 
Recursos 
Total 
Mensual 
Total Anual 
Asesores 450,00 554,62 1.004,62 5 5.023,10 60.277,22 
Asistente 380,00 384,78 764,78 1 764,78 9.177,31 
Gerente de Micro Rural 850,00 775,38 1.625,38 1 1.625,38 19.504,51 
Digitador/ Verificador 377,00 183,90 560,90 1 560,90 6.730,85 
Subgerente de Analista 
de  crédito 
1.145,00 407,11 1.552,11 1 1.552,11 18.625,36 
TOTAL 1.680,00 2.305,79 3.394,77 9 19.685,31 114.315,25 
Elaborado: Autora 
 
Dentro de los gastos tenemos una inversión de USD$ 3.500.000,00 para capacitación al personal 
que forma parte del proyecto, dentro de la institución es muy importante tener capacitado al 
personal de todas las áreas ya que deben conocer cada uno de los productos y servicios para 
transmitir a los clientes,  Para el asesor de Crédito las capacitaciones son en forma continua debido 
a los cambios de las normas internas y externas de créditos, ya que deben tener conocimiento para 
transmitir a los cliente sus beneficios, costos operacionales, educación financiera, asesoramiento 
técnico y servicio al cliente ya que es importante para vender los productos, y los clientes tengan 
conocimiento de los beneficios y costos del nuevo producto. 
 
Dentro de Gasto de Publicidad,  Los gastos generales de ventas corresponden a gastos en 
publicidad y comercialización de los servicios que se dará. No se consideran gastos generales de 
distribución ya que no es procedente. Se pone mucho valor agregado debido a que debemos 
transmitir a cada uno de los habitantes del distrito Metropolitano de Quito  los beneficios que posee 
el nuevo producto de Banco Solidario S.A. la publicidad debe transmitirse por varios medios 
publicitarios: es decir por comunicación visual, como es el televisivo, y en otros portales, así como 
también en los medios de comunicación radial, periódicos y revistas, pagina Web, volantes, a 
continuación se detalla los gastos de publicidad para el proyecto:  
 
TABLA Nº  4.7.4.B 
PROMOCIÓN Y PUBLICIDAD 
                                     
Medio Costo 
Radio         1.500,00    
Televisión         2.000,00    
Prensa         1.000,00    
Web            500,00    
Volantes            500,00    
Total         5.500,00    
                                                Elaborado: Autora 
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4.7. 5 Presupuesto de Costos y Gastos 
 
Se expone los procedimientos que se seguirán para presupuestar los costos y gastos del nuevo 
producto que está implementando en la Institución, el presupuesto de costos se los cuantifica para 
un año de operaciones y  partiendo de eso se cuantifica el capital de trabajo. 
 
TABLA Nº 4.7.5.A 
PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS 
  CONCEPTO AÑOS 
    2013 
  COSTO DIRECTO   
(+) Mano de Obra Directa   
  GASTOS DE ADMINISTRACIÓN 36.172,85 
(+) Sueldos del área Administrativa 34.533,52 
(+) Servicios Básicos 180,00 
(+) Suministros de Oficina 220,00 
(+) Depreciaciones y Amortizaciones 989,33 
(+) Suministros de Limpieza 150,00 
(+) Útiles de oficina 100,00 
  
    GASTOS DE VENTAS 91.607,73 
 (+) Sueldos del área de Ventas 79.781,73 
(+) Servicios Básicos 210,00 
(+) Suministros de Oficina 600,00 
(+) Suministros de Limpieza 175,00 
(+) Publicidad 5.500,00 
(+) Depreciaciones y Amortizaciones 1.741,00 
(+) Útiles de oficina 100,00 
(+) Capacitación 3.500,00 
      
  GASTOS OPERACIONALES 127.780,58 
(+) Gastos Financieros 131.250,00 
  COSTO TOTAL 259.030,58 
Elaborado: Autora. 
 
Para la proyección el Costos y Gastos Proyectados a los 5 años siguientes se realiza a una 
proyección estimada del 0.05% más al costo del año 2013 al presupuesto de Costos y Gastos 
Proyectados: a continuación detallo la tabla Nª 4.7.5. B con datos de las proyecciones: 
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TABLA Nº 4.7.5.B 
PRESUPUESTO PROYECTADO DE COSTOS Y GASTOS 
 
       Elaborado: Autora 
 
4.7. 6 Presupuesto de Ingresos 
 
Son los ingresos percibidos por la institución es decir la recuperación de cartera de los créditos 
otorgados y sus respectivos valores adicionales cobrados al momento del otorgamiento del crédito 
o también podemos definir que son los beneficios percibidos o generados por cada operación de 
crédito  desembolsada a cada grupo.  
Para calcular el total de ingresos tomamos en cuenta Asesoría Financiera más los intereses ganados 
durante el primer año. 
Las proyecciones para el siguiente año se incrementan en un  16% para la colocación de créditos 
siendo el valor de USD$ 4000.000,00 x 1.16= 4.640.000.00 para el año 2014. 
 
 
 
 
 
 
 
CONCEPTO
2013 2014 2015 2016 2017
COSTO DIRECTO 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(+) Mano de Obra Directa 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
GASTOS DE ADMINISTRACION 36.172,85 36.369,92 36.569,03 36.770,25 36.973,63
(+) Servicios Basicos 180,00 180,90 181,80 182,71 183,63
(+) Suministros de Oficina 220,00 231,00 242,55 254,68 267,41
(+) Depreciaciones y Amortizaciones 989,33 989,33 989,33 989,33 989,33
(+) Suministros de Limpieza 150,00 157,50 165,38 173,64 182,33
(+) Útiles de oficina 100,00 105,00 110,25 115,76 121,55
Sueldos del área Administrativa 34.533,52 34.706,19 34.879,72 35.054,12 35.229,39
GASTOS DE VENTAS 91.607,73 92.353,39 93.117,59 93.901,17 94.705,01
(+) Sueldos del área de Ventas 79.781,73 80.180,64 80.581,54 80.984,45 81.389,37
(+) Servicios Basicos 210,00 220,50 231,53 243,10 255,26
(+) Suministros de Oficina 600,00 630,00 661,50 694,58 729,30
(+) Suministros de Limpieza 175,00 183,75 192,94 202,58 212,71
(+) Publicidad 5.500,00 5.775,00 6.063,75 6.366,94 6.685,28
(+) Depreciaciones y Amortizaciones 1.741,00 1.741,00 1.741,00 1.741,00 1.741,00
(+) Útiles de oficina 100,00 105,00 110,25 115,76 121,55
(+) Capacitación 3.500,00 3.517,50 3.535,09 3.552,76 3.570,53
GASTOS OPERACIONALES 127.780,58 128.723,31 129.686,62 130.671,42 131.678,64
(+) Inters crédito 131.250       
COSTO TOTAL 259.030,58 128.723,31 129.686,62 130.671,42 131.678,64
AÑOS
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TABLA Nº  4.7.6 
ESTADO DE INGRESOS 
AÑOS 2013 2014 2015 2016 2017 
Recuperación de Cartera 4.000.000,00 4.640.000,00 5.382.400,00 6.243.584,00 7.242.557,44 
Asesoría Financiera  400.000,00 464.000,00 538.240,00 624.358,40 724.255,74 
Interés Ganado  981.200,00 1.138.192,00 1.320.302,72 1.531.551,16 1.776.599,34 
Prov General Cartera 
Microcrédito 
 32.000,00 37.760,00 44.556,80 52.577,02 62.040,89 
Interés Mora     1.200,00 1.416,00 1.670,88 1.971,64 2.326,53 
Riesgo de cartera 3%  120.000,00 141.600,00 167.088,00 197.163,84 232.653,33 
Cartera contaminada    96.000,00 113.280,00 133.670,40 157.731,07 186.122,66 
Cartera Vencida    24.000,00 28.320,00 33.417,60 39.432,77 46.530,67 
TOTAL INGRESOS 1.381.200,00 1.602.192,00 1.858.542,72 2.155.909,56 2.500.855,08 
Elaborado: Autora. 
 
4.7. 7 Estado de Pérdidas y Ganancias (PYG). 
El estado de pérdidas y ganancias consiste en resaltar los distintos costos, generados  por la 
operación y financiación del proyecto y los ingresos percibidos en la operación, se determinan la 
utilidad bruta del periodo analizado y el valor de los impuestos a pagar y con ello, se calcula la 
utilidad neta. El proyecto tiene un nivel  de excedentes de utilidad neta, que se convierte en la 
reserva con que se contará en casos especiales. 
TABLA  Nº 4.7.7 
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO 
 
Elaborado: Autora 
2013 2014 2015 2016 2017
Ingresos financieros provenientes de la cartera de crédito 981.200,00   1.138.192,00   1.320.302,72    1.531.551,16  1.776.599,34   
Ingresos financieros provenientes de inversiones
Otros ingresos financiero (incluye utilidades de cambio) 400.000        464.000           538.240            624.358          724.256           
Total ingresos financieros 1.381.200     1.602.192        1.858.543         2.155.910       2.500.855        
Intereses y comisiones sobre fondeo
Otros gastos financieros (incluye perdidas de cambio) 131.250        -                   
Total gastos financieros 131.250        -                   -                    -                  -                   
Margen financiero bruto 1.249.950     1.602.192        1.858.543         2.155.910       2.500.855        
provisiòn para préstamos incobrables 32.000          37.120             43.059              49.949            57.940             
Margen financiero neto 1.217.950     1.565.072        1.815.484         2.105.961       2.442.915        
Ingresos de otros servicios financieros (no relacionados con préstamos) -                -                   -                    
Otros ingresos operativos 
Total ingresos operativos 1.381.200     1.602.192        1.858.543         2.155.910       2.500.855        
Gastos de personal 114.315        114.887           115.461            116.039          116.619           
Gastos administrativos 1.639            1.648               1.656                1.664              1.672               
Otros gastos operativos 11.826          11.885             11.945              12.004            12.064             
Total gastos operativos 127.781        128.419           129.062            129.707          130.355           
Utilidad operativa neta 1.090.169     1.436.653        1.686.422         1.976.254       2.312.559        
15% Participacion Trabajadores 163.525        215.498           252.963            296.438          346.884           
Utilidad neta antes de donaciones y impuestos 926.644        1.221.155        1.433.459         1.679.816       1.965.675        
Impuestos 250.739        330.430           387.877            454.538          531.889           
Utilidad del Ejercicio 675.905        890.725           1.045.582         1.225.277       1.433.787        
AÑOS
Cuentas
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4.7. 8 Flujo de Fondos Económico y Financiero 
El flujo de fondos es más adecuado para los fines que se persiguen en la evaluación de un proyecto, 
que consiste en preparar los flujos líquidos generados, cuyos datos ya están estimados en el cuerpo 
del proyecto, se observa el punto de vista económico y financiero, cuyo objeto del flujo de fondos 
es determinar para toda la vida útil del proyecto, el flujo neto de fondos por cada periodo ósea la 
diferencia del flujo de beneficios menos el flujo de costos, este resultado negativo (caso del año 
cero y algunos de los primeros años de operación) o positivo(caso de los años intermedios o finales 
de la base de operaciones).  
TABLA  Nº 4.7.8. 
FLUJO DE FONDOS PROYECTADO 
 
Elaborado: Autora 
CONCEPTO
2012 2013 2014 2015 2016 2017
FLUJO DE BENEFICIOS
Ingreso por Ventas 1381200,00 1602192,00 1858542,72 2155909,56 2500855,08
Recuperacion de Capital de Trabajo 21065,77
Valor Residual 0,00
Total Flujo de Beneficios 1381200,00 1602192,00 1858542,72 2155909,56 2521920,86
FLUJO DE COSTOS Y GASTOS
Inversión Activo Fijo 9085 1240,00
Inversión  Propia 4000000
Activo diferido 2500
Inversión Capital de Trabajo 21065,77372
COSTO DIRECTO 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Materia Prima Directas
Mano de Obra Directa
GASTOS DE ADMINISTRACION 35253,52 35380,59 35579,70 35780,91 35984,30
Sueldos del Area ventas 34533,52 34706,19 34879,72 35054,12 35229,39
Servicios Basicos 250,00 180,90 181,80 182,71 183,63
Suministros de Oficina 220,00 231,00 242,55 254,68 267,41
Suministros de Limpieza 150,00 157,50 165,38 173,64 182,33
utiles de Oficina 100,00 105,00 110,25 115,76 121,55
GASTOS DE VENTAS 89866,73 90612,39 91376,59 92160,17 92964,01
Sueldos 79781,73 80180,64 80581,54 80984,45 81389,37
Servicios Basicos 210,00 220,50 231,53 243,10 255,26
Suministros de Oficina 600,00 630,00 661,50 694,58 729,30
Suministros de Limpieza 175,00 183,75 192,94 202,58 212,71
Publicidad 5500,00 5775,00 6063,75 6366,94 6685,28
Capacitación 3500,00 3517,50 3535,09 3552,76 3570,53
utilez de oficina 100,00 105,00 110,25 115,76 121,55
GASTOS OPERACIONALES 125120,25 125992,97 126956,29 127941,08 128948,31
Total Flujo de Costos y Gastos 4032650,774 125120,25 125992,97 126956,29 127941,08 128948,31
FLUJO ECONÓMICO -4032650,774 1256079,75 1476199,03 1731586,43 2027968,47 2392972,55
Mas:
Crédito 2500000
Menos:
Servicio de la Deuda 131250,00 0,00 0,00 0,00 0,00
15% Participacion Trabajadores 163525,41 215497,88 252963,29 296438,10 346883,88
23% Impuesto a la Renta 250738,97 330430,08 387877,05 454538,42 531888,62
FLUJO FINANCIERO -1532650,774 710565,37 930271,07 1090746,10 1276991,95 1514200,05
AÑOS
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4.7. 9 Evaluación Financiera 
Para está evaluación se tendrá en cuenta el valor del dinero en colocado en el tiempo establecido, se 
hará el cálculo del valor presente neto y la relación costo beneficio de acuerdo con el flujo de 
efectivo neto  
Utilizando la tasa calculada anteriormente para descontar los flujos (24.53%,), se procedió a 
calcular el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR) de este proyecto teniendo 
los siguientes resultados:  
Valor presente neto VPN (i): $   1.239.236,62. 
Tasa interna de retorno TIR = 57.08 % 
Con lo cual podemos decir que se acepta el proyecto dado que el VAN> 0. 
4.7.9.1  Análisis del  Valor Presente Neto (VAN) 
El valor presente neto del proyecto, se calcula a una tasa de interés del 24.53%, que representa la 
ganancia extraordinaria del proyecto,  lo que significa que este método tiene en cuenta el valor del 
dinero colocado en un tiempo a corto plazo. 
Para calcular el VAN aplicamos la siguiente formula  
    
 
        
 
 
        
 
 
       
  
 
       
  
 
       
              
 
Interpretación financiera del proyecto, el valor presente neto a una tasa de interés de oportunidad 
del 24.53%, es de USD$ 1.239.236,62. Dicho resultado es positivo, es decir, mayor que cero, por lo 
tanto, se puede afirmar que el proyecto es aceptable en el mercado financiero, es decir se va 
obtener una rentabilidad mayor que cero. Por lo tanto como el VPN es mayor a cero el proyecto es 
aceptable para continuar con el desarrollo del proyecto.
43
 
 
TABLA Nº 4.7.9.1 
VALOR PRESENTE NETO (VAN) 
AÑOS 
FLUJO DE 
FONDOS 
FIVP 
VALOR 
PRESENTE 
0 -       1.532.650,77                1,00    -     1.532.650,77    
1            710.565,37                0,80             570.597,75    
2            930.271,07                0,64             599.876,07    
3         1.090.746,10                0,52             564.809,12    
4         1.276.991,95                0,42             530.997,17    
5         1.514.200,05                0,33             505.607,28    
  VPN     1.239.236,62    
                       Elaborado: Autora. 
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Según los resultados agosto de 2012,  podemos calcular la tasa de descuento  de acuerdo a la tasa 
pasiva, riesgo País, y la inflación acumulada, a continuación adjunto los detalles. 
 
La tasa de descuento  a septiembre el 2012: 
 
TASA DE DESCUENTO Cifras Sep-2012 
Tasa Pasiva   8,17% 
Riesgo País 7,22 
Inflación Acumulada   5,22% 
Factor (1+tasa pasiva+Riesgo país)*Inflación   0,60% 
Tasa descuento (tasa pasiva+riesgo 
pais+factor)     0,2141 
% Tasa descuento      21,41% 
                  
4.7.9.2  Análisis de la Tasa de Retorno (TIR) 
 
La Tasa Interna de Retorno (TIR) es aquella tasa de descuento que logra igualar el valor actual de 
la corriente de beneficios netos, con el valor actual de la corriente neta de costos, es  aquella  tasa 
de interés que hace que  el Valor Presente Neto (VPN) del proyecto  sea igual al cero (0). Si el 
proyecto tiene flujos netos siempre positivos o siempre negativos, el VPN nunca podrá ser cero y 
por lo tanto será inalcanzable encontrar la TIR.  
El cálculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR) se calculó de la siguiente manera: se establecieron 
los factores del Flujo de Efectivo Neto del proyecto y se tomó como variable la tasa  a la cual el 
Valor Presente Neto es cero. Interpretación financiera: para el proyecto, la TIR es del 60%, y a la 
tasa interés activa que impone la institución financiera (24.53%) por lo tanto el proyecto es viable y 
se justifica desde el punto de vista financiero. 
TABLA Nº  4.7.9.2 
TASA INTERNA DE RETORNO  
24,53% 60,00%   
AÑOS 
FLUJO DE 
FONDOS FIVP VAN FIVP VAN 
0 -       1.532.650,77    1 -     1.532.650,77    1 -     1.532.650,77    
1            710.565,37    0,803          570.597,75    0,63          444.103,36    
2            930.271,07    0,645          599.876,07    0,39          363.387,14    
3         1.090.746,10    0,518          564.809,12    0,24          266.295,43    
4         1.276.991,95    0,416          530.997,17    0,15          194.853,51    
5         1.514.200,05    0,334          505.607,28    0,10          144.405,37    
  VPN     1.239.236,62    VPN -     119.605,97    
Elaborado: Autora. 
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Para el cálculo del TIR  se aplica la siguiente fórmula: 
 
                                   
            
                         
 
 
                        
            
                       
 
 
                           TIR  =  57.08% 
4.7.9.3  Períodos de Recuperación (PRI) 
 
El periodo de recuperación de la inversión para un proyecto es simplemente el tiempo necesario 
para recuperar la inversión inicial neta mediante flujo de fondos. 
La inversión se recupera a 1 años 10 meses. Ya que el plazo de los créditos será mínimo de 12 
meses y máximo 18 meses. 
 
 
TABLA Nº 4.7.9.3 
Período de Recuperación (PRI) 
AÑOS 
FLUJO DE 
FONDOS 
INGRESO 
ACUMULADO 
0 -         1.532.650,77      
1              710.565,37                 710.565,37    
2              930.271,07              1.640.836,44    
3           1.090.746,10      
4           1.276.991,95      
5           1.514.200,05      
         Elaborado: Autora 
4.7.9.4  Beneficio Costo. 
 
Representa uno de los criterios integrales de evaluación, mostrando la cantidad de dinero que se 
percibe por cada unidad monetaria utilizada (inversión y operación), expresando como valores 
actualizados, entre la sumatoria del flujo neto de beneficio actualizados y la sumatoria del flujo 
neto de costos también actualizados, generados en toda la vida útil del proyecto, la tasa de 
descuento a utilizar es la misma que para el cálculo del VAN es decir con la tasa de interés del 
0.2435%. 
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TABLA Nº 4.7.9.4 
ANÁLISIS DEL COSTO BENEFICIO 
AÑOS 
FLUJO DE 
BENEFICIOS 
FIVP 
BENEFICIOS 
DESCONTADOS 
FLUJO DE 
COSTOS Y 
GASTOS 
FIVP 
COSTOS Y 
GASTOS 
DESCONTADOS 
0   1,00   4.032.650,77 1,00 4.032.651,7737 
1 1.381.200,00 0,80 1.109.130,33 259.030,58 0,80 259.031,38 
2 1.602.192,00 0,64 1.033.157,62 128.723,31 0,64 128.723,95 
3 1.858.542,72 0,52 962.388,85 129.686,62 0,52 129.687,14 
4 2.155.909,56 0,42 896.467,57 130.671,42 0,42 130.671,83 
5 2.500.855,08 0,33 835.061,74 131.678,64 0,33 131.678,97 
      4.836.206,11         4.812.445,05    
Elaborado: Autora. 
 
C/B 
= 
BENEFICIOS DESCONTADOS 
 
COSTOS Y GASTOS 
DESCONTADOS 
 
C/B = 4836206,115 
  
4812445,054 
   C/B = 1.00 
 
La relación del Costo Beneficio se obtuvo un resultado de 1 siendo un valor justificable para 
ejecutar el proyecto.  
Al hacer un análisis financiera podemos identificar que el proyecto es aceptable debido a que el 
VAN, TIR, PRI y CB son mayores a 1 
 
TABLA Nº 4.7.9.5 
EVALUACIÓN FINANCIERA 
CONCEPTO 
VALOR 
PRESENTE 
NETO 
TASA INTERNA 
DE RETORNO 
TIEMPO DE 
RECUPERACIÓN 
COSTO 
BENEFICIO 
Resultado    1.239.236,62    57.08% 1 año, 10 meses 1,00 
Costo de Capital 24,53% 24,53% 24,53% 24,53% 
Acción Aceptar Aceptar Aceptar Aceptar 
Razón VPN >0 TIR>Ko PRI<VP IR>1 
       Elaborado: Autora 
4.7.10  Análisis de Sensibilidad 
 
El análisis de sensibilidad tiene como objetivo, determinar la variación que se produciría con 
dichos resultados obtenidos en el análisis financiero, como consecuencia de posibles desviaciones, 
de los valores asignados a las variables, que intervienen en los cálculos de los distintos indicadores, 
que permiten medir la bondad  financiera del proyecto. 
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Dado que la incidencia de muchas variables afectan en mayor o menor grado de los indicadores de 
rentabilidad, para el proyecto se considera las siguientes variables: 
 
1. Variación de la tasa de interés. 
2. Variación de las operaciones de créditos otorgados cada mes. 
 
Los costos para iniciar actividades no afecta en mayor grado las operación de la institución los 
gastos son mínimos, dados que puesto en marcha el proyecto no requiere la compra de terrenos, 
construcción de edificios ni arriendo de oficinas, solo se requerirá del Recursos humanos para 
poner en marcha el proyecto. 
De acuerdo con lo anterior para el análisis de sensibilidad del proyecto se comentarán sobre los 2 
aspectos. 
4.7.10.1 Variación del otorgamiento de operaciones de crédito (Escenario Positivo) 
 
Actualmente muchas familias no acuden a Instituciones Financieras debido a que no cumplen con 
las políticas y normas establecidas por la institución o les brindan un mal servicio cuando los 
clientes se acercan a cada una de las oficinas a consultar los requisitos para obtener un crédito y no 
les comunican de los beneficios que les brindan al momento de obtener una operación de crédito en 
la institución y muchos son rechazados por falta de recursos. 
 
El factor más importe es que muchas gente no cuenta con una garantía real para ser beneficiados a 
un crédito o no cumple con los parámetros establecidos  para el cierre de la negociación, Banco 
Solidario S.A. para dar la oportunidad a varias personas que no cumplan con los requisitos se ha 
visto en la necesidad de incrementar un nuevo crédito grupal rural en el Distrito Metropolitano de 
Quito, además, el propósito de otorgar una nueva operación de crédito grupal en nuestra institución 
es con la finalidad de dar un buen servicio y entregar el crédito inmediato que está previsto máximo 
48 horas, puesto que los costos de prestar este servicio son  altos gracias a diferentes factores 
políticos y legales. 
VAN: USD$ 1.239.236,62    
TIR: 57.08% 
De acuerdo con estos valores se calcularon los diferentes indicadores como el Valor Presente Neto 
y la Tasa Interna de Retorno. 
4.7.10.2  Variación de tasas de interés (Escenario Negativo). 
 
Se estimaron el número de operaciones de crédito colocadas en el mercado segmentado por Banco 
Solidario. El número de operaciones varían desde la demanda estimada, hasta una cantidad de 
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colocación mínima, por lo cual se puede  percibir los ingresos de acuerdo a una variación de la tasa 
de interés que se cobra en cada una de las operaciones de crédito. De acuerdo con las cantidades se 
calculan los diferentes  indicadores como el Valor Presente Neto (VPN), y la Tasa Interna de 
Retorno (TIR).  
VAN: USD$ 1.239.236,62    
TIR: 57.08% 
CAPITULO V 
 
5. ASPECTOS POSITIVOS O NEGATIVOS DE LOS CRÉDITOS MICRO- 
EMPRESARIALES GRUPALES EN EL SECTOR RURAL CONCEDIDOS CON LA 
POSIBLE APLICACIÓN DE LA PROPUESTA. 
5.1 Análisis de los Aspectos Positivos.  
 
El micro-crédito individual o grupal constituyen una herramienta positiva para el desarrollo del 
país, siempre y cuando sea administrada por gente honrada y solidaria cuyo fin sea el generar 
trabajo y empleo a varias familias del sector Rural, Banco Solidario S.A. que contribuye  reducir la 
pobreza y a mejor la calidad de vida de los segmentos menos favorecidos a través de satisfacer las 
necesidades mediante la creación de fuentes de trabajo en cada una de las familias y así reducir la 
pobreza. 
Los organismos internacionales sostienen que con el micro-crédito el país alcanzará la reducción de 
la pobreza; generará empleo; contribuirá a los ingresos nacionales; logrará el crecimiento 
económico; estimulará el sector privado y promoverá el espíritu empresarial, con los créditos 
grupales que Banco Solidario S.A., implementara en el mercado financiero y así varias familias del 
sector rural sean beneficiadas con el crédito ya que el dinero percibido será su ingreso para el 
ahorro y el mejoramiento de sus pequeños negocios.  
Cada jefe de grupo deberá conocer y saber comprender sobre los costos financieros del crédito 
grupal micro-empresario y estar en la capacidad de saber hasta cuándo endeudarse y elegir el plazo, 
y a qué entidad financiera le conviene solicitar un crédito. 
La competencia entre instituciones financieras en el segmento microcrédito cada día existe dueños 
de  pequeños negocios que no son atendidos debido a esto Banco Solidario S.A. crea una nueva 
estrategia de incrementar un crédito grupal con la finalidad de que varias familias del sector rural 
serán beneficiados y así puedan tener una mejor ingreso económico y mejorar sus negocios. 
 
Los aspecto positivos de las micro finanza en el país se refiere a las necesidades familiares que 
existen en cada una de las comunidades rurales del Distrito Metropolitano de Quito, el crédito 
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grupal ayudaría a muchas mujeres a mejorar sus estatus sociales, ya que estaría dando las 
facilidades para ascender un crédito y así a futuro sea una inversionista del mismo en su micro 
emprendimiento, e incremento de ingresos económicos, de esta manera no solamente mejoraría el 
bienestar y el estándar de vida y ascendería fácilmente a todo tipo de servicio financiero ya que 
posibilita a la mujer un mayor nivel de libertad. 
5.2 Análisis de los Aspectos Negativo 
 
El argumento de los prestamistas para establecer comisiones en los préstamos es la morosidad en 
los pagos. Sin embargo está morosidad es el resultado de las dificultades que enfrenta el sector 
micro-empresarial y requerimientos que tiene para consolidarse. Ya que las instituciones que 
financian los créditos micro-empresariales solicitan requerimientos elevados y muchas veces con 
tasas superiores al 20% y plazos reducidos, estos requerimientos pasan a ser limitantes para la 
consolidación del micro-empresa y por ende para el dinamismo de la economía.  
 
Empresarios son todas aquellas personas que emprenden en una nueva actividad y que arriesgan un 
pequeño o gran capital. La diferencia entre el empresario grande y pequeño está en el capital y no 
en las capacidades mentales. El pequeño capital destinado a la actividad económica nos da como 
resultado  una micro-empresa, pero el hombre sigue siendo un empresario, que pone en juego su 
pequeño capital y que aspira a ser mañana un empresario de una gran empresa. 
44
 
 
Debido al incremento de los conflictos entra-hogareños es otro de los temas que siempre se trata en 
los diferentes estudios, estos conflictos pueden referirse a discusiones verbales entre cónyuges, 
debido a este tipo de problemas que se pueden presentar, debido a este tipo de inconvenientes la 
mujer a emprendido a su propia microempresa ya que se siente en capacidad de liderar y mejorar 
sus ingresos. 
 
Los créditos que se dan al micro-empresario dependen mucho quienes lo otorgan. Detrás de las 
tasas de interés se escoden otros costos que el beneficiario a veces no conoce. Estos son los costos 
operativos, los costos financieros y los de provisión.  
 
Los costos financieros cobrados por casi todas las instituciones financieras son: la tasa nominal (la 
que consta en los contratos) y efectiva (la que se cobra efectivamente) por cada tipo de crédito; el 
interés por mora (por tardanza en los pagos); las comisiones que se cobran por cada tipo de crédito; 
                                                 
44  TORRES Luís, la Micro-empresa en el Ecuador, año 2005, Página 12 
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y los gastos administrativos y legales, se incluirá el costo del trámite de los abogados, de los peritos 
evaluadores; y la inscripción en los Registro Mercantil y de la Propiedad. Sin embargo hay otros 
costos como: comisiones, gastos por cobranzas, gastos de gestión, etc. Muchos de estos no son 
conocidos por el micro-empresariales, estos costos debe tener conocimiento el cliente, es 
responsabilidad del asesor de explicarle cada uno de los valores adicionales que se cobrara en cada 
operación de crédito. 
 
Un aspecto negativo seria que el coordinar del grupo utilice el crédito para  adquisición o compra 
de vehículo, cabe indicar que el crédito tendrá destino solo para mejoramiento del negocio o 
compra de materia prima para mejorar su rotación de inventarios de la producción. 
5.3 Desarrollo de nuevas estrategias para mejoramiento de la colocación de créditos grupales. 
 
Para los habitantes del sector rural de distrito Metropolitano de Quito dueños de pequeños negocios  
se beneficie con el crédito grupal micro-empresarial exitoso a través del Sistema Financiero Actual, 
se planteo la siguiente propuesta:  
 
Trabajar en estrategias de desarrollo local, proponiendo desde una serie de programas horizontales 
como verticales, a través de parroquias. Programas horizontales: que permiten detectar y evaluar 
los recursos endógenos (internos del mercado segmentado). Y programas verticales (impulso de 
sectores y actividades económicas y sociales que tienen dificultad en nuevos emprendimientos y 
apoyo a los pequeños negocios), que sirvan de apoyo al pequeño micro-empresario del sector rural 
al momento de presentar sus propósitos y beneficios para penetrar en el mercado con el nuevo 
producto. 
 
El principal  objetivo de Banco Solidario  S.A. en su  Planificación Estratégica para el año 2012, 
fue definir una metodología de planificación que posibilite el desarrollo de estrategias que permitan 
consolidar la posición de la Institución en el mercado, y asegurar sus metas en el mediano y largo 
plazo. Se fija lineamientos que son considerados en el año 2012 como la Planeación y Objetivos 
Estratégicos, Normativas internas y externas vigentes, lineamientos del Directorio. 
 
Una buena estrategia  para atraer más clientes e impactar en el mercado segmentado, seria 
realizando un  monitoreo de los resultados obtenidos en el levantamiento de información, así poder 
aplicar una estrategias de Fidealización de clientes e implementación de mejoras en los servicios, 
orientados a fortalecer la fidealización de clientes. Con su participación la organización pretende 
dar a conocer su experiencia y resultados positivos en el tema de fidealización de clientes para que 
otras organizaciones puedan aplicar esas estrategias. 
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La falta de información disponible en el mercado representa un gran desafío del desarrollo 
industrial en las comunidades, ya que las instituciones proveedoras de los servicios y productos 
financieras que Banco Solidario S.A. buscara para lograr un crecimiento sostenible sin información 
consistente, sistemática y objetiva que les permita minimizar riesgos y tomar decisiones de manera 
fundamentada a largo plazo. 
 
Nuestro modelo de desarrollo económico busca el mejoramiento integral de la vida de las personas 
de bajos recursos, el cual tengan una misión de crecimiento dentro del país, realizando un crédito 
de recurso complementario a las acciones de acompañamiento psicosocial que ésta les brindará en 
su proceso para superar el nivel de la pobreza existente en el país.. 
 
El mejoramiento e incremento de estrategias es mantener relaciones de negocios y conocer cada 
una de las necesidades de los clientes, sus actividades diarias es decir su fuente de ingreso. Esto 
mejorará la relación entre la Institución y sus clientes, que ayudará en la acertada otorgación de 
microcréditos rurales, y así podemos  evitar mantener  una cartera vencida y una morosidad que 
pueda afectar a la Institución mediante un índice de riesgo de morosidad elevado.   
Banco Solidario S.A construye confianza y mantener una relación de negocios fuertes y de 
Fidelidad a largo plazo.  
 
5.4  Estrategia de desarrollo para el crecimiento de créditos grupales  micro empresariales en 
Banco Solidario S.A. 
 
Banco Solidario S.A siempre con la iniciativa de ofrecer servicios más flexibles al interior del 
producto microcrédito hoy en día presenta una nueva metodología de crédito grupal, que son 
créditos  que brinda nuevas posibilidad de mejorar la estabilidad económica de muchas familias 
ecuatorianas, que son créditos grupales que pueden cancelar durante un plazo máximo de 12 a 18 
meses. Los créditos son para los clientes que se vinculan posteriormente a la creación del nuevo 
producto  que tiene como garantía solidaria la formación de un grupo. 
 
El desarrollar programas horizontales implica: que se dirijan de izquierda a derecha y viceversa, 
diseñando a través de agentes económicos y sociales que intervienen en un territorio. Tomando de 
cada zona Planes de Desarrollo que anualmente son elaborados por las parroquias y muchas veces 
apoyados por  fundaciones y ONGS. 
 
Planes de desarrollo donde participan los moradores de cada una de las parroquias que conforman 
en el Distrito Metropolitano de Quito, y muchos de ellos son dueños de pequeños negocios y 
pequeños micro-empresarios con un enfoque de crecimiento a futuro  donde se evidencia la 
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necesidad de incentivar la cultura empresarial en la zona seleccionada, que permita la aparición de 
emprendedores y formación de MYPES, medianas y pequeñas microempresas. 
  
Programas locales de apoyo administrativo y asesoramiento técnico para poder manejar un ahorro 
para el pago del crédito concedido, cuya función sea de atender, capacitar a los clientes para que el 
dinero del crédito sea bien utilizado. 
 
Proveer de lugares  administrativas en varios sitios del Distrito Metropolitano de Quito, para hacer 
conocer  el tipo de crédito que estar muy pronto entro del mercado financiero, el cual se elabora un 
Plan de Negocios con asesoramiento  técnico sobre las microfinanzas, Al estar capacitados los 
clientes esto dará buenos resultados en obtener crecimiento en los negocios  y se facilitaran las 
cobranzas , así la entidad bancaria no tendrá un alto índice de morosidad, por lo tanto el pequeño 
micro-empresario sabrá interpretar entre lo que necesita y lo que le conviene al obtener un crédito.  
 
Generar propuestas desde los gobiernos locales de proyectos con programas de formación de 
pequeñas microempresas entre miembros de familia y   programas generales que se puedan poner 
en funcionamiento para liderar un negocio y así generar utilidad,  Porque la formación empresarial 
no es un fin, es un medio, es decir Programas de Promoción Económica.  
 
Al plantear una estrategia de desarrollo local, nos podemos preguntar ¿qué debe hacer para 
Administración y controlar cada uno de los integrantes del grupo conformado en el sector rural con 
la ayuda del Asesor de Crédito, la única finalidad será dar asesoramiento técnico mediante una 
educación financiera a los dueños de pequeños negocios y así facilitar está labor. 
 
Debe fomentar en todos los parroquias  la creación de iniciativas Empresariales”, como un objetivo 
el de promover en el territorio el empleo, renta y riqueza. El cual se debe fomentar la riqueza en 
cada una de las parroquias mediante proyectos de ayuda social mediante el otorgamiento de  
créditos grupales en el sector rural. 
 
Cada año hay Fundaciones Extranjeras que ingresan al mercado Ecuatoriano con la finalidad de dar 
ayuda social mediante intermediarios es decir Fundaciones Nacionales para diversos proyectos de 
microdesarrollo. 
 
Uno de esos programas que debe obligatoriamente ser de Promoción Económica ya sea ayuda 
social y así minimizar la pobreza en muchos sectores aledaños del país.  
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Es cada vez más frecuente ver como los ciudadanos se dirigen en mayor número a las 
Administraciones Municipales para resolver sus demandas y necesidades. Especialmente a 
Municipios donde se encuentran descentralizados. Sus demandas son sociales pero también 
económicas.  
El establecer infraestructuras de apoyo a la actividad económica y programas que hará que los 
habitantes de cada una de las parroquias rurales cuente con información actualizada sobre estudios 
de mercado, proveedores, nuevas tecnologías, nuevos productos financieros que ofrecen las 
Instituciones Financieras etc., para el desarrollo de sus negocios. Estás Corporaciones Económicas 
deberán estar en condiciones de convertirse en la principal fuente de información del micro-
empresario y de empresas locales existentes, jugando un papel importante en el desarrollo local.  
La metodología de la creación de créditos grupales es incentivar a que los grupos organizados 
ahorren, principalmente como una estrategia de desarrollo humano de las personas del grupo, y 
también para lograr un ahorro como respaldo de los créditos. Estos ahorros sean depositados en  la 
institución financiera acreditados para la captación de ahorro. 
El Plan Estratégico de Banco Solidario S.A. actual que presenta es un análisis eficaz tanto del 
contexto externo (contexto económico y político y análisis competitivo en el mercado mediante 
entrevistas externas y una educación financiera) como de la misma institución a través de 
entrevistas a los clientes sobre los productos y servicios que la institución ofrece al cliente. La 
identificación de los objetivos principales y la estrategia competitiva para lograrlas están resumidas  
en algunos de los principales objetivos indicados en el plan estratégico para el crecimiento y 
formación de la pequeña microempresa:  
• Incremento en el total del sus activos (compra de materia prima, compra de maquinarias, 
manofactura).  
• Crecimiento de su negocio para obtener utilidades y así apartar un cierto porcentaje para el 
ahorro. 
 
Educación Financiera 
La asociación de Bancos Privados del Ecuador a partir del año 2011 ha iniciado un compaña de 
saber y poder con lo cual se realiza una primera campaña en medios de comunicación masiva 
alrededor de los temas de seguridad bancaria, con el fin de que los clientes estén consientes de la 
importancia de adoptar medidas a su alcance que disminuyen su exposición al utilizar y efectuar 
cualquier tipo de transacciones. 
Hoy en la actualidad, una nueva estratégica que se está llevando a cabo es la Educación Financiera 
se ha convertido en una tendencia mundial sobre todo después de la crisis financiera, experiencias 
exitosas en varios países ya que ningún país apuntan a que ninguna entidad financiera responsable 
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puede prescindir de esta tendencia hacia la interacción con clientes que estén mejor informados y 
educados acerca del mejor uso de herramientas  financieras para su aprovechamiento, por lo tanto 
cada una de las instituciones financieras ecuatorianas se han ido alineando a los esfuerzos para 
lograr los objetivos  tanto de los clientes como de las instituciones financieras. 
Para Banco Solidario S.A. la responsabilidad social, se desprende de su misión  y de los objetivos 
sociales que ella se nos impone, el reto es tener una estrategia clara para cumplir los objetivos y 
medir su cumplimiento y así lograr cada uno de los objetivos Banco Solidario que se has enfocado 
a las siguientes estrategias: 
Impone indicadores sociales, el comité de sostenibilidad es el encargado de crear los indicadores y 
analizar periódicamente el nivel de cumplimiento, los indicadores cubren ámbitos  como la 
población a la que llegamos al grado de impacto a cada uno de los hogares mediante la Educación 
Financiera y los principios de protección al cliente. 
La principal estrategia es asesorar a gente que mantienen pequeños y medianos negocios y 
microempresas, de la mejor manera como usar cada uno de los productos financieros que les ofrece 
la institución y así van a ser mejores clientes a largo plazo, ya que la educación financiera es parte 
de su responsabilidad social para transmitir a la gente con la finalidad de mejorar el nivel de riesgos 
y promover la fidelidad de los clientes en base a relaciones de mutuo beneficio. 
El desarrollo de nuevas estrategias plantea promover la creación, desarrollo y consolidación de 
MIPYMES y establece con nuevas estrategias, favoreciendo  el aumento de la productividad de las 
MIPYMES e incrementar el desarrollo de productos acorde a sus necesidades, consolidando 
esquemas de apoyo para la institución, bajo el siguiente esquema: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
PARROQUIA Programas de 
Capacitación y 
formación grupal 
Orientación, 
asesoramiento y 
asistencia técnica 
Generar fuentes de 
empleo en cada uno de 
los negocios. 
Gente emprendedora que 
desea formar un negocio  
(micro-empresa). 
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5.5  Indicadores de Gestión 
 
El avance hacia la actividad de micro finanzas en la institución al otorgar créditos y logre afrontar 
de manera creciente los gastos que realiza con ingresos percibidos de la tasa de interés que pagan 
los prestatarios. Con buenos índices de recuperación del crédito, una administración austera y una 
cartera de microcrédito relativamente masiva, para exhibir indicadores que muestren una práctica 
sustentable, que facilite alcanzar las condiciones para continuar la actividad y realizar gestiones 
ante otros financiadores. 
 
Los indicadores deben servir de apoyo para cumplir el objetivo, y ser analizados periódicamente 
como gestores de control, con los cuales se pueden realizar comparaciones y evaluaciones del 
grado de economía, la eficiencia y eficacia en los logros de los objetivos establecidos por la 
división de Micro finanzas. 
 
Se establecerá indicadores para cada factor crítico para tener buenos resultados, lo cual podemos 
minimizar el riesgo  en la mora crediticia  y así evitar  tener  cartera vencida. 
 
EL cumplimiento de políticas y procedimientos es un indicador crítico el cual se debe cumplir 
todos los procesos establecidos para evitar el riesgo operativo en el otorgamiento, desembolso y 
recuperación del crédito. 
Con los resultados obtenidos en el estudio financiero podemos calcular los siguientes índices 
financieros: 
 
5.5.1 Índice de Riesgo o Morosidad de Cartera  
 
Mide el número de veces que representan los créditos improductivos con respecto a la cartera de 
créditos menos provisiones. 
 
                                    Morosidad  Cartera  = 3% 
 
 
Bruta Cartera
vaImproducti Cartera
 Cartera Morosidad 
4000000.00
120.000,00
 Cartera Morosidad 
03.0 Cartera Morosidad 
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5.5.2. Índice de Cobertura de Provisiones para la Cartera Improductiva 
Mide la proporción de la provisión para cuentas incobrables constituida con respecto a la cartera 
improductiva bruta.  
 
Los ratios de cobertura se calculan para el total de la cartera bruta y por línea de negocio.  Mayores 
valores de este índice, significa mayores provisiones contra pérdidas. 
 
vaImproducti Crédito Cartera
sProvisione
Cobertura   
 
120.000,00
32.000
Cobertura   
 
Cobertura: 0.27 
Cobertura = 27% 
 
5.5.3. Índice de Eficiencia: 
 Nos permite tener una comparación sobre los gastos e ingresos generados durante un año.  
 
 
5.5.4. Beneficios Esperados 
 
La formación de grupos solidarios para el otorgamiento de créditos que se basan en la colaboración 
de los individuos en el entorno del préstamo, es decir, cada Asesor de Crédito gestiona el crédito 
como mejor cree pero depende de la recuperación dela cartera colocada en cada uno de los grupos 
conformados: si uno de ellos no logra devolver el préstamo, el resto de los integrantes con la 
colaboración del Coordinador del Grupo buscara una solución para saldar su deuda con la 
institución, Si el cliente no cancela la deuda  no podrá optar a un segundo crédito. De esta forma, 
Operativos Ingresos
Operativo Gasto
 Eficiencia  Indice 
981.200,00
127.781,00
 Eficiencia Indice 
13.0 Eficiencia  Indice 
%13 Eficiencia  Indice 
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en el modelo grupal existen unos vínculos que ofrecen una cierta seguridad al banco, ya que cada 
componente del grupo se preocupará y responsabilizará de la gestión del crédito del resto del 
grupo.  
Los beneficios esperados por la institución con el nuevo proyecto que se está desarrollando 
debemos obtener los siguientes resultados en beneficio a la institución y a las demás instituciones 
enfocadas al crecimiento de muchas familias del sector rural del Distrito Metropolitano de Quito, el 
cual deben  cumplir con los siguientes parámetros:  
En lo económico debemos enfocarnos en la formación de grupos para así  aumentar la colocación 
de créditos es decir (aumento la formación de grupos solidarios y así color mayor número de 
créditos) 
En el aspecto operativo será mejorar procesos de  productividad, y aprovechar los tiempos dando 
un valor agregado a la institución. 
Mejoramientos  Estratégicos (mejora del enfoque al cliente, capacidad de innovación, y excelencia 
en las operaciones).  
Estos beneficios están directamente relacionados con el impacto del servicio para captar mayor 
número de clientes con la finalidad de tener buenos resultados en la colocación de créditos y tener 
un crecimiento cada año con el nuevo producto. 
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 CAPITULO VI 
 
6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES. 
 
6.1       CONCLUSIONES 
 
El impacto cualitativo se refleja en que se crea una disciplina en el pago puntual y en el manejo de 
diversas fuentes, así como también una mejora de estrategias y planificación de gastos, cabe 
resaltar que el crédito que se otorga va para destino con crecimiento del negocio (sea para creación 
y mejoramiento de sus pequeños negocios) más no para el consumo pues esto constituye uno de los 
mayores errores en el que incurren los beneficiarios. Por el crédito hay más ingresos, más 
posibilidades de inversión y contribución al presupuesto familiar. 
 
Banco Solidario S.A. es una Institución financiera que su principal actividad es otorgar créditos 
micro empresarial con la finalidad de minimizar el nivel de pobreza en el país Ecuatoriano, hoy en 
día se ha visto en la necesidad de ayudar al sector rural otorgando créditos grupales y facilitando la 
adquisición del crédito mediante formación de grupos solidarios entre familias. 
 
La Gestión de Riesgos dentro de la Institución podemos analizar mediante nuevas metodologías 
que permiten minimizar el riesgo mediante la  implementación de nuevas estrategias diferenciadas 
por segmento o tipos de clientes, perfil de riesgo, zona geográfica, actividad económica y 
estacionalidad y procesar las operaciones en tiempos que satisfagan las necesidades de sus clientes. 
Banco Solidario S.A. tiene como objetivo de administrar la relación con el cliente, visualizar la 
integridad y la voluntad de cada integrante del grupo para evitar el crecimiento del riesgo 
crediticio, utilizará varios canales alternativos que sean de utilidad para la institución en el 
crecimiento dentro del  mercado financiero. 
La flexibilidad de los montos de crédito constituye uno de los principales objetivos del programa, 
puesto que cada grupo debe ser la que determine cuanto está dispuesto a cancelar.  
La institución por naturaleza de las actividades del negocio está expuesta a varios tipos de riesgos, 
considerando en el presente trabajo es colocación de créditos grupales lo importante de esto es 
analizar el riesgo crediticio, ya que el problema más crítico es incumplimiento del pago parcial del 
crédito, una adecuación gestión del riesgo nos ayuda a determinar una menor probabilidad de 
deterioro de la cartera crediticia en el tiempo. 
Se observa también que gran parte de la oferta de microcréditos se ha enfocado a los estratos 
superiores de la microempresa (de allí el inicio de sobreendeudamiento que se percibe) ya sea por 
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la regulación de tasas de interés, por la visión de algunas entidades, o porque no tienen una 
metodología adecuada para atender los estratos bajos. 
La mayoría de la población del sector rural del Distrito Metropolitano de Quito no tiene 
conocimiento sobre los servicios y productos que ofrecen las Instituciones Financieras por falta de  
información y educación financiera, hoy en día se constituye una fuente alternativa de 
financiamiento para el sector urbano así como una fuente alternativa para abordar sectores no 
atendidos  con mayores   índices e pobreza elevados. 
 
Banco Solidario S.A. es una de las instituciones maduras y experimentadas en las micro finanzas  y 
es fuerte competencia entre diversas instituciones, además el manejo del riesgo crediticio, Se 
estructuró un procedimiento alterno totalmente nuevo para realizar estudios de riesgo enfocados a 
los procesos que se encuentran en etapa de diseño respecto al Riesgo Operativo.  
 
6.2       RECOMENDACIONES 
 
Se recomienda que la propuesta del proyecto sea puesto en práctica para el año 2013, el desarrollo 
del proyecto fue con la única finalidad de incentivar a familias de bajos recursos en el sector rural y 
tengan acceso a fuentes de financiamiento a corto y largo plazo y  las frecuencias de pago sean  
mensuales,  que hoy en día se está tomando en cuenta para mejoras  de su estado de vida, y una vez 
puesto en marcha el proyecto del nuevo producto se necesitara apoyo de organismos de control 
para cumplir la normativa establecida por la Superintendencia de Bancos y Seguros. 
 
Fortalecer  la capacitación a cada uno de los asesores de  crédito que brindaran servicios del nuevo 
proyecto para mejorar su desempeño y colocación de crédito y transmitan sus conocimientos a cada 
uno de los integrantes del grupo como un asesoramiento técnico sobre educación financiera y así 
puedan incorporar en la formación y crecimiento del negocio. 
 
 Por el alto costo de inversión que se requiere la implementación de un nuevo producto en la 
institución, se  establecer lineamientos y procesos a la estructura crediticia de la entidad así como: 
dar un constante seguimiento a los créditos vencidos en función de los parámetros de recuperación 
que maneja de la cartera de crédito. 
 
Se debe profundizar que es recomendable que el crédito sea utilizado al 100% en la ampliación del 
negocio y saber cada una de las necesidades, que se coordinar con el asesor de crédito para el 
asesoramiento técnico que lo deberá transmitir cada  asesores de crédito  a cada uno de los 
integrantes de los grupos conformados. 
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Es responsabilidad  que el Asesor de Crédito transmita toda la información del producto ya que es 
necesario que el cliente tenga conocimiento  de los beneficios que le ofrece al otorgarle un crédito 
grupal microempresario. 
 
Es obligatorio que se implemente políticas y normas para el nuevo producto que es Crédito 
Grupales en el Sector Rural para dar un enfoque de crecimiento  a las micro empresas pequeñas y 
negocios fomentando el empleo a varios integrantes de cada una de las familias, a través del acceso 
del créditos directos, se facilitara de manera más natural y necesaria para  la población que sufren 
de racionamiento de crédito por parte de la banca privada,  hoy en día ya no se sienta el rechazo y 
sea tomado en cuenta para formar parte de un nuevo producto de una institución financiera.  
 
En el caso que una del grupo no pueda cancelar una cuota correspondiente al crédito, esto no 
debería afectar a los demás del grupo  y servicio al cliente por el oficial y la institución. 
 
Los microempresarios ecuatorianos deben ampliar sus expectativas de crecimiento, preparación y 
modernización ante un mundo tan cambiante y las globalizaciones estás deben ser muy 
competitivas  
 
La microempresa en el Ecuador debe ser vista como lo que es; una fuente de trabajo y un 
importante segmento de producción y contribución a la economía del país; mas no como el sector 
pobre y desatendido como se la considera y por lo cual se la ha restringido por mucho tiempo de 
los recursos financieros que pueden ayudar a su desarrollo. 
 
Se recomienda que los asesores asignados a cada uno de los sectores que deberán transmitir la 
importancia de  la educación financiera en cada una de las familias y los grupos formados ya que 
hoy en día son desorganizados y carecen de un patrón claro de cultura financiera. 
 
Incentivar con nuevas estrategias con la finalidad de profundizar la educación financiera que 
tengan conocimientos y el apoyo  de gremios de la institución, para que el dinero del crédito sea 
bien invertido en cada uno de los negocios que mantengan y a futuro sean un ejemplo para nuevos 
grupos que se formen  a futuro en cada una de las parroquias. 
Se recomienda lograr los beneficios del nuevo producto y dar mayor alcance de los servicios 
financieros a los pobres en las zonas marginales, a través del fortalecimiento, fomentar las 
consolidaciones institucionales que den escala y eficiencia a los servicios generales  a través de una 
Educación Financiera. 
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ANEXOS 
 
1. TABLAS DE AMORTIZACIÓN PARA EL OTORGAMIENTO DE CRÉDITO. 
1.1 Para el Grupo Solidario integran 5 personas  solicitan un crédito por  USD $ 3.000,00, 
cada integrante deberá cancelar el valor de USD$ 63.20  
 
Nª 
Saldo 
Inicial 
Interés Capital Dividendo Saldo Final 
Seguro de 
Desgravamen 
Valor 
cuota 
1 3300,00 67,46 245,44 312,89 3054,56 3,10 315,99 
2 3054,56 62,44 250,45 312,89 2804,11 3,10 315,99 
3 2804,11 57,32 255,57 312,89 2548,54 3,10 315,99 
4 2548,54 52,10 260,80 312,89 2287,74 3,10 315,99 
5 2287,74 46,77 266,13 312,89 2021,61 3,10 315,99 
6 2021,61 41,33 271,57 312,89 1750,04 3,10 315,99 
7 1750,04 35,77 277,12 312,89 1472,92 3,10 315,99 
8 1472,92 30,11 282,78 312,89 1190,14 3,10 315,99 
9 1190,14 24,33 288,57 312,89 901,57 3,10 315,99 
10 901,57 18,43 294,46 312,89 607,11 3,10 315,99 
11 607,11 12,41 300,48 312,89 306,63 3,10 315,99 
12 306,63 6,27 306,63 312,89 0,00 3,10 315,99 
       Elaborado: Autora 
 
1.2 Para el Grupo Ampliados  forma un grupo de 5 personas  para solicitan un crédito por  
USD $ 4.000,00, cada integrante deberá cancelar el valor de USD$ 69.33 
 
Nª 
Saldo 
Inicial 
Interés Capital Dividendo Saldo Final 
Seguro de 
Desgravamen 
Valor 
cuota 
1 4400,00 89,94 253,62 343,56 4146,38 3,10 346,66 
2 4146,38 84,76 258,81 343,56 3887,57 3,10 346,66 
3 3887,57 79,47 264,10 343,56 3623,48 3,10 346,66 
4 3623,48 74,07 269,49 343,56 3353,98 3,10 346,66 
5 3353,98 68,56 275,00 343,56 3078,98 3,10 346,66 
6 3078,98 62,94 280,63 343,56 2798,35 3,10 346,66 
7 2798,35 57,20 286,36 343,56 2511,99 3,10 346,66 
8 2511,99 51,35 292,22 343,56 2219,78 3,10 346,66 
9 2219,78 45,38 298,19 343,56 1921,59 3,10 346,66 
10 1921,59 39,28 304,28 343,56 1617,30 3,10 346,66 
11 1617,30 33,06 310,50 343,56 1306,80 3,10 346,66 
12 1306,80 26,71 316,85 343,56 989,95 3,10 346,66 
13 989,95 20,24 323,33 343,56 666,62 3,10 346,66 
14 666,62 13,63 329,94 343,56 336,68 3,10 346,66 
15 336,68 6,88 336,68 343,56 0,00 3,10 346,66 
    Elaborado: Autora 
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2. ROLES DE PAGO PARA EL AÑO 2013 PARA EL PERSONAL QUE ESTA A 
CARGO DEL PROYECTO. 
Concepto Asesor 
Microcrédito 
Asistente  de 
Crédito 
Gerente 
Crédito 
Rural. 
Digitador/ 
Verificador 
Subgerente 
de Análisis 
de  crédito 
Sueldo Salario 450,00 380,00 850,00 377,00 1.145,00 
Alimentación 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 
Transporte 49,50 0,00 54,00 0,00 0,00 
Comisión 300,00 200,00 400,00 0,00 0,00 
Decimo Tercero 37,50 31,67 70,83 31,42 95,42 
Decimo Cuarto 24,33 24,33 24,33 24,33 24,33 
Fondo Reserva 37,50 31,67 70,83 31,42 95,42 
Vacaciones 18,75 15,83 35,42 15,71 47,71 
Aporte Patronal 37,04 31,28 69,96 31,03 94,24 
            
Total Remuneración 554,62 384,78 775,38 183,90 407,11 
Total General 1004,62 764,78 1625,38 560,90 1552,11 
Elaborado: Autora 
 
 
3. EQUIPOS DE OFICINA QUE SE NECESITA PARA EL INICIO DEL PROYECTO 
Y SUS RESPECTIVAS DEPRECIACIONES:  
 
 
Elaborado: Autora 
 
 
 
 
 
 
 
Administración
Cantidad
Precio 
Unitario Valor Total Vida Util
 Depreciación 
Anual 
Muebles y Enseres 2 380 760 10 76,00                  
Equipos de Computación 2 620 1240 3 413,33                
TOTALES 2000,00 489,33                
VENTAS
Equipo de oficina(PDA) 5 265 1325 3 441,67                
Muebles y Enseres 7 380 2660 10 266,00                
Equipos de Computación 5 620 3100 3 1.033,33             
Subtotal 7085 1.741,00             
TOTALES 9085 2.230,33             
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4. Tasas de Interés según el Banco Central. 
Tasas de Interés 
SEPTIEMBRE 2012 (*) 
1.       TASAS DE INTERÉS ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES 
Tasas Referenciales Tasas Máximas 
  
Tasa Activa Efectiva Referencial 
para el segmento: 
% anual 
  
Tasa Activa Efectiva Máxima 
para el segmento: 
% anual 
  Productivo Corporativo 8.17   Productivo Corporativo 9.33 
  Productivo Empresarial 9.53   Productivo Empresarial 10.21 
  Productivo PYMES 11.20   Productivo PYMES 11.83 
  Consumo  15.91   Consumo  16.30 
  Vivienda 10.64   Vivienda 11.33 
  Microcrédito Acumulación 
Ampliada 
22.44   Microcrédito Acumulación 
Ampliada 
25.50 
  Microcrédito Acumulación Simple 
25.20   Microcrédito Acumulación 
Simple 
27.50 
  Microcrédito Minorista   28.82   Microcrédito Minorista   30.50 
2.       TASAS DE INTERÉS PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO 
Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual 
  Depósitos a plazo 4.53   Depósitos de Ahorro 1.41 
  Depósitos monetarios 0.60   Depósitos de Tarjetahabientes 0.63 
  Operaciones de Reporto 0.24     
3.       TASAS DE INTERÉS PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO 
Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual 
  Plazo 30-60 3.89   Plazo 121-180 5.11 
  Plazo 61-90 3.67   Plazo 181-360 5.65 
  Plazo 91-120 4.93   Plazo 361 y más 5.35 
4.       TASAS DE INTERÉS PASIVAS EFECTIVAS MÁXIMAS PARA 
LAS INVERSIONES DEL SECTOR PÚBLICO 
(según regulación No. 009-2010) 
 
5.       TASA BÁSICA DEL BANCO CENTRAL DEL ECUADOR 
6.       OTRAS TASAS REFERENCIALES 
  Tasa Pasiva Referencial 4.53   Tasa Legal 8.17 
  Tasa Activa Referencial 8.17   Tasa Máxima Convencional 9.33 
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 7.       Tasa Interbancaria   
8.       Boletín de Tasas de Interés 
   8.1.  Boletín Semanal de Tasas de Interés    
   8.2. Comparación Tasas: Activas Promedio – Referenciales BCE 
9.       Información Histórica de Tasas de Interés 
   9.1.   Tasas de Interés Efectivas 
   9.2.   Resumen Tasas de Interés 
   9.3.   Tasas de Interés por Tipo de Crédito (Vigente hasta Julio de 2007) 
   9.4.   Boletines Semanales de Tasas de Interés 
10.   Material de Apoyo:  
10.1.    Instructivo de Tasas de Interés – Incluye ejemplos 
11.   Informes de Tasas de Interés:  
  11.1.   Evolución del Crédito y Tasas de Interés 
12.   Base legal:  
  12.1.   Base Legal: Regulación No. 153 del Directorio del Banco Central del Ecuador 
  12.2.   Base Legal: Regulación No. 154 del Directorio del Banco Central del Ecuador 
  12.3.   Base Legal: Regulación No. 161 del Directorio del Banco Central del Ecuador 
  12.4.   Base Legal: Regulación No. 184 del Directorio del Banco Central del Ecuador 
  12.5.   Base Legal: Regulación No. 190 del Directorio del Banco Central del Ecuador 
  12.6.   Base Legal: Regulación No. 197 del Directorio del Banco Central del Ecuador 
  12.7.   Base Legal: Regulación No. 198 del Directorio del Banco Central del Ecuador 
  12.8.   Base Legal: Regulación No. 009-2010 del Directorio del Banco Central del Ecuador 
(*) Nota General: El artículo 6, del Capítulo I “Tasas de interés referenciales”, y el artículo 3 del 
Capítulo II “Tasas de Interés de Cumplimiento Obligatorio”, del título Sexto “Sistema de tasas de 
interés”, del Libro I “Política Monetaria-Crediticia”, de Codificación de Regulaciones del Banco 
Central del Ecuador, establece que, en caso de no determinarse las tasas de interés referenciales y 
máximas por segmento, para el período mensual siguiente regirán las últimas tasas publicadas 
por el Banco Central del Ecuador. 
Para mayor información, contáctenos:  prod.dge@bce.ec 
 
 
 
 
 
  
159 
5. Adjunto la Resolución N° JB-2011-2034 de la Junta Bancaria del Ecuador que en el 
Titulo IX “ De los Activos y los Límites de Crédito”. 
